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ABSTRACT 
 
Buying decision are influence by some factors. Some researchers earlier 
founded are difference of opinions about Promotion, Location, Religiosity, 
Service and Reputation that influence of Decisions Save Funds. The purpose of 
this research is to find out that the Promotion Factor, Location, Religiosity, 
Service and Reputation influence on the decision of the members of Save Funds in 
BMT HIRA Tanon. 
The study is quantitative inferensial with either using a questionnaire as 
a tool of data collection. The population in this research is the entire members of 
the deposits in BMT HIRA Tanon. The sample take amount 100 members. The 
technique of sampling method using Insidental techniques. Analysis techniques 
used by multiple regression analysis t test, F test, and the coefficient of 
determination (R2). 
The results showed that (1) The Promotion of significant effect against 
the Decision of the Members of Save Funds in BMT HIRA Tanon, knows that thitung 
> ttabel, is 5.282 > 2000 and significance value < 0.05, is 0.000. (2) The Location 
of significant effect against the Decision of the members of Save Funds in BMT 
HIRA Tanon, knows that thitung > ttabel, is 5.615 > 2.000 and significance value > 
0.05, is 0.000. (3) Religiosity has no significant effect against the Decision of the 
Members of Save Funds in BMT HIRA Tanon, knows that thitung > ttabel, is 1.870 < 
2.000 and significance value > 0.05, is 0.065. (4) The Service of significant effect 
against the Decision of the Members of Save Funds in BMT HIRA Tanon, knows 
that thitung > ttabel, is 2.352 > 2.000 and significance value, < 0.05, is 0.021. (5) 
Reputation has no significant effect against the Decision of the Members of Save 
Funds in BMT HIRA Tanon, knows that thitung > ttabel, is 0.243 < 2.000 and 
significance value > 0.05, is  0.808. 
 
Keywords: Promotion Factor, Location Factor, Religiosity Factor, Service 
Factor, Reputation Factor, and Decision of Saving Fund  
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ABSTRAK 
 
 
Keputusan pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor. Beberapa 
penelitian terdahulu menemukan perbedaan pendapat mengenai faktor Promosi, 
Lokasi, Religiusitas, Pelayanan dan Reputasi yang mempengaruhi Keputusan 
Menyimpan Dana. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah Faktor 
Promosi, Lokasi, Religiusitas, Pelayanan dan Reputasi berpengaruh terhadap 
Keputusan anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon.  
Penelitian ini bersifat kuantitatif inferensial dengan menggunakan 
kuesioner sebagai alat pengumpulan data. Populasi dalam penelitian ini adalah 
seluruh anggota simpanan di BMT HIRA Tanon. Sampel yang di ambil sejumlah 
100 anggota. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode teknik Sampling 
Insidental. Teknik analisis yang digunakan dengan analisis regresi berganda, uji t, 
uji F, dan koefisien determinasi (R
2
).  
Hasil menunjukan bahwa (1) Promosi berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon, diketahui bahwa thitung > 
ttabel, yaitu  5,282 > 2,000 dan nilai signifikansi  < 0,05, yaitu 0,000. (2) Lokasi 
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA 
Tanon, diketahui bahwa thitung > ttabel, yaitu 5,615 > 2,000 dan nilai signifikansi < 
0,05, yaitu 0,000. (3) Religiusitas tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon, diketahui bahwa thitung < ttabel, yaitu 
1,870 < 2,000 dan nilai signifikansi > 0,05, yaitu 0,065. (4) Pelayanan berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon, 
diketahui bahwa thitung > ttabel, yaitu  2,352 > 2,000 dan nilai signifikansi < 0,05, 
yaitu 0,021. (5) Reputasi tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Anggota 
Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon, diketahui bahwa thitung < ttabel, yaitu 0,243 < 
2,000 dan nilai signifikansi > 0,05, yaitu 0,808.  
. 
Kata Kunci : Faktor Promosi, Faktor Lokasi, Faktor Religiusitas, Faktor Pelayanan, 
Faktor Reputasi, Dan Keputusan Menyimpan Dana. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Koperasi Syariah merupakan koperasi yang menjalankan usaha di bidang 
simpan pinjam dan pembiayaan yang menggunakan prinsip-prinsip syariah. Di 
masa lalu koperasi syariah identik dengan baitul maal wattamwil (BMT), namun 
demikian dalam perkembangannya koperasi syariah tumbuh sangat beragam 
dengan variasi nama yang tidak seragam, diantaranya berjenis Lembaga 
Keuangan Mikro Syariah, Koperasi Serba Usaha Syariah (KSUS) dan Koperasi 
Jasa Keuangan Syariah (KJKS)  ((DPN), 2016). 
KJKS merupakan koperasi yang kegiatan usahanya bergerak di bidang 
pembiayaan, investasi, dan simpanan sesuai pola bagi hasil (syariah). Pada 
praktiknya KJKS merupakan bentuk badan hukum yang berlaku bagi Lembaga 
Keuangan Mikro Syariah (LKMS) berupa BMT ((DPN), 2016). 
Baitulmaal wat Tamwil dalam istilah BMT terdiri dari dua istilah, yaitu 
baitulmaal dan baituttamwil. Baitulmaal lebih mengarah pada usaha-usaha 
pengumpulan dan penyaluran dana yang non-profit, seperti : zakat, infaq dan 
shodaqoh. Sedangkan baituttamwil sebagai usaha pengumpulan dan penyaluran 
dana komersial. Usaha-usaha tersebut menjadi bagian yang tidak terpisahkan dari 
BMT sebagai pendukung kegiatan ekonomi masyarakat kecil dengan 
berlandaskan syariah (Huda dan Heykal, 2010: 363).  
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Munculnya BMT ini diperkuat dengan Peraturan Menteri Koperasi dan 
Usaha Kecil dan Menengah Republik Indonesia Nomor 16 
/Per/M.KUKM/IX/2015 Tentang Pelaksanaan Kegiatan Usaha Simpan Pinjam 
dan Pembiayaan Syariah oleh Koperasi)  (Perundang-undangan, 2015). 
Peraturan Menteri ini merubah status KJKS kepada KSPPS (Koperasi 
Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah) dengan menghapus Keputusan Menteri 
Negara Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah RI Nomor 
91/Kep/M.KUKM/IX/2004 tentang Petunjuk Pelaksanaan Kegiatan Usaha 
Koperasi Jasa Keuangan Syariah (KJKS) dan Peraturan Menteri Negera Koperasi 
dan UKM RI Nomor: 35.2/PER/M.KUKM/X/2007 tentang Pedoman Standar 
Operasional Manajemen Koperasi Jasa Keuangan Syariah (KJKS) dan Unit Jasa 
Keuangan Syariah (UJKS) ((DPN), 2016).  
Upaya pengembangan BMT tidak cukup hanya berlandaskan kepada 
aspek-aspek legal dan Peraturan Menteri tetapi juga harus berorientasi kepada 
pasar (market share) atau masyarakat sebagai pengguna jasa (konsumen) pada 
lembaga perbankan. Keberadaan BMT secara umum memiliki fungsi strategis 
sebagai lembaga intermediasi dan memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran, 
namun dalam hal ini sebagai anggota dapat mempengaruhi perilaku calon anggota 
dalam menentukan preferensi mereka terhadap keputusan pemilihan menjadi 
anggota. 
Anggota pada Lembaga Keuangan Syariah memiliki peran penting. 
Anggota ibarat nafas yang sangat berpengaruh terhadap kelanjutan suatu lembaga 
keuangan. Oleh karena itu lembaga keungan harus dapat menarik anggota 
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sebanyak-banyaknya agar dana yang terkumpul dari anggota tersebut dapat 
diputar oleh lembaga keungan yang nantinya disalurkan kembali kepada 
masyarakat yang membutuhkan bantuan (Yupitri dan Sari, 2012). 
Secara umum, calon anggota yang akan menyimpan dananya tentu 
memilih Lembaga Keuangan Syariah yang dapat memberikan keuntungan dan 
kemudahan. Setiap anggota akan memperhatikan dan mempertimbangkan faktor-
faktor tertentu untuk memutuskan menyimpan dana. Selain itu anggota juga 
memperhatikan kualitas pelayanan serta produk yang ditawarkan sehingga dapat 
termotivasi untuk menggunakannya (Maski, 2010). 
BMT  HIRA Tanon, merupakan salah satu BMT di Jawa Tengah yang 
menjalankan fungsi baitul mal dan baitul tamwil (jasa keuangan syari’ah yang 
berorientasi manfaat dan maslahat/profit dan benefit). BMT HIRA berdiri sejak 03 
November 1996, saat ini sudah memiliki cabang sebanyak 13 di wilayah Kab. 
Sragen dengan asset Rp 53.100.011.275,- (HIRA, 2015). 
BMT HIRA cabang Tanon juga memiliki jumlah anggota simpanan yang 
selalu meningkat. Berikut jumlah data anggota 5 tahun terakhir pada BMT HIRA 
Tanon berdasarkan data administrasi pada kantor cabang : 
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Tabel 1.1 
Data jumlah anggota 
BMT HIRA cabang Tanon dari 2011-2015 
 
   Sumber: BMT HIRA cabang Tanon 
Dari data tabel 1.1 yang diperoleh melalui Kantor BMT HIRA cabang 
Tanon, dapat diketahui bahwa dari total keseluruhan anggota tahun 2015 sejumlah 
5.124 (data keseluruhan anggota dari kantor  BMT HIRA Cabang Tanon) dengan 
spesifikasi bahwa jumlah anggota dari tahun 2011 sampai 2015 selalu mengalami 
peningkatan jumlah anggota. 
Jumlah peningkatan anggota tahun 2014-2015 adalah 886 anggota. Hal 
ini dikonfirmasi oleh Human Resources Departement (HRD) atau Devisi Sumber 
Daya Manusia BMT HIRA Cabang Tanon Ibu Nining yang mengemukakan 
bahwa jumlah selisih keseluruhan anggota antara tahun 2014-2015 mengalami 
peningkatan yang besar dibandingkan tahun-tahun sebelumnya. 
Dari data diatas, diperlukan strategi pemasaran yang tepat agar dapat 
unggul dan mampu menerapkan perannya secara maksimal. Dengan menjamurnya 
lembaga keuangan syariah yang ada di berbagai daerah, maka lembaga keuangan 
tersebut perlu meningkatkan strategi pemasaran agar bisa mempertahankan 
anggota simpanan di lembaga keuangan tersebut. 
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Teori yang mendukung keanekaragaman konsumen dalam membeli suatu 
produk dipengaruhi oleh berbagai faktor baik yang berasal dari diri konsumen 
maupun luar konsumen. Beberapa faktor yang dapat mempengaruhi perilaku 
pembelian diantaranya adalah faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologis 
(Kotler, 2005: 183). 
Menurut Kotler (2008: 159) kebudayaan adalah determinan paling 
fundamental dari keinginan dan perilaku konsumen. Sub-budaya terdiri dari 
kebudayaan, agama, kelompok ras, dan daerah geografis. Kedua yaitu faktor 
Sosial merupakan sekelompok orang yang sama-sama mempertimbangkan secara 
dekat persamaan dalam status atau penghargaan komunitas yang secara terus 
menerus bersosialisasi antara mereka sendiri, baik secara formal dan informal. 
Faktor sosial dapat dilihat dari keluarga, status sosial nasabah tersebut (Kotler, 
2008: 163). 
Ketiga yaitu faktor pribadi, keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh 
karakteristik pribadi, faktor pribadi merupakan cara mengumpulkan dan 
mengelompokkan kekonsistennan reaksi seorang individu terhadap situasi yang 
terjadi, faktor ini meliputi usia, dan tahap dalam siklus hidup pembeli; pekerja dan 
keadaan ekonomi kepribadian dan konsep diri; serta gaya hidup dan nilai (Kotler, 
2008: 172). 
Dan yang terakhir faktor psikologi, Pilihan pembelian konsumen 
dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama yaitu: motivasi, persepsi, 
pembelajaran, serta keyakinan dan pendirian. Motivasi, konsumen memiliki 
banyak kebutuhan pada waktu tertentu, beberapa kebutuhan bersifat biogenis. 
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Persepsi, seseorang konsumen yang termotivasi akan siap untuk bertindak, 
bagaimana seorang konsumen yang termotivasi akan dipengaruhi oleh 
persepsinya terhadap situasi tertentu (Kotler, 2008: 178). 
Promosi juga mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, dalam 
teori Kotler (2008: 163) masuk ke dalam salah satu Faktor Sosial. Dimana 
diantaranya faktor tersebut adalah Kelompok Acuan, kelompok acuan dalam 
perilaku pembelian konsumen dapat diartikan sebagai kelompok yang yang dapat 
memberikan pengaruh secara langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau 
perilaku seseorang tersebut. Kelompok ini biasanya disebut dengan kelompok 
keanggotaan, yaitu sebuah kelompok yang dapat memberikan pengaruh secara 
langsung terhadap seseorang. 
Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk 
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan 
pertukaran dalam pemasaran. Promosi mempunyai peranan sebagai alat 
berkomunikasi dengan individu-individu, kelompok-kelompok atau organisasi-
organisasi yang secara langsung atau tidak langsung mempengaruhi salah satu 
diantara penerima informasi tersebut (atau lebih) untuk membeli produk atau jasa 
yang ditawarkan perusahaan (Tambunan dan Nasution, 2013) 
Tanpa promosi jangan diharapkan anggota dapat mengenal lembaga 
keuangan syariah. Oleh karena itu, promosi merupakan sarana yang paling ampuh 
untuk menarik dan mempertahankan anggotanya. Salah satu tujuan promosi 
lembaga keuangan syariah adalah menginformasikan segala jenis produk yang 
ditawarkan dan berusaha menarik calon anggota yang baru. Kemudian promosi 
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juga berfungsi mengingatkan anggota akan produk, promosi juga mempengaruhi 
anggota untuk membeli dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan citra 
lembaga keuangan di mata anggotanya (Kasmir, 2008: 155).  
Dalam penelitian Nazrian dan Hidayat (2012), promosi merupakan salah 
satu penarik minat masyarakat dalam menabung di bank. Namun beda halnya 
dalam penelitian Tambunan dan Nasution (2013) bahwasannya promosi 
berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan nasabah menabung.  
Lokasi dalam Kotler termasuk ke dalam Faktor Budaya yang didalamnya 
terdapat Sub-budaya salah satunya adalah wilayah geografis. Lokasi juga menjadi 
salah satu faktor yang mempengaruhi anggota dalam mengambil keputusan 
menyimpan dananya dikarenakan oleh kedekatan antara rumah nasabah dengan 
lokasi BMT dan lokasi yang mudah dijangkau oleh kendaraan serta kondisi 
gedung dengan adanya pengaturan ruang, pemeliharaan gedung sehingga 
membuat nasabah menjadi nyaman penelitian ini sejalan dengan (Yulianto, 2009: 
313) dan (Tjiptono, 2006: 41). 
Hasil tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Nazrian dan 
Hidayat (2012), dengan hasil penelitian yang menunjukan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan dari lokasi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 
nasabah untuk menabung. Jadi dari penjelasan tersebut secara teori dan hasil 
statistik  menunjukan bahwa lokasi berpengaruh secara positif dan signifikan 
terhadap keputusan nasabah untuk memilih bank. Akan tetapi penelitian 
Tambunan dan Nasution (2013) menyatakan faktor lokasi berpengaruh positif tapi 
tidak signifikan terhadap keputusan nasabah menabung. 
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Dalam teori Kotler (2002: 204) religiusitas termasuk dalam faktor 
Budaya yang terdiri dari Sub-budaya yaitu tentang keagamaan. Menurut Kaye dan 
Raghavan, religiusitas adalah sebuah ekspresi spiritual seseorang yang berkaitan 
dengan sisitem keyakinan, nilai hukum yang berlaku dan ritual (Thohtonwi, 
2011). Kemudian dalam teori pengambilan keputusan konsumen Schiffman dan 
Kanuk (2000), religiusitas dimasukkan sebagai sub-budaya dalam kelompok 
sosio-kultural yang juga memberikan pengaruh eksternal dalam proses 
pengambilan keputusan konsumen. 
Teori diatas sejalan dengan penelitian yang dilakukan Asraf (2014), 
Religiusitas berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan keputusan 
pemilihan menyimpan dana dan juga religiusitas memperkuat produk terhadap 
keputusan menyimpan dana di BMI cabang Pasaman Barat. Namun berbeda 
halnya dengan penelitian yang dilakukan Abhimantra. et.al. (2013), bahwasanya 
religiusitas memang berpengaruh positif terhadap keputusan menabung  namun 
tidak signifikan. 
Pelayanan dalam teori keputusan pembelian Kotler (2008: 178) masuk 
kedalam faktor Psikologis, salah satu diantara yang mempengaruhi faktor tersebut 
adalah motivasi. Dimana Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-
waktu tertentu. Beberapa kebutuhan diantaranya bersifat psikogenesis; yaitu 
kebutuhan yang berasal dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan 
pengakuan, penghargaan atau rasa keanggotaan kelompok. 
Pelayanan adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan 
oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak 
9 
 
mengakibatkan kepemilikan apapun. Produksinya dapat dikaitkan atau tidak 
dikaitkan pada satu produk fisik. Pelayanan merupakan perilaku produsen dalam 
rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen demi tercapainya kepuasan 
pada konsumen itu sendiri (Kotler, 2008: 83). 
Penelitian ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Tambunan dan 
Nasution (2013) bahwasanya faktor Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Nasabah atau anggota dalam menabung. Pelayanan memiliki pengaruh 
yang paling dominan dibandingkan dengan variabel lain. Berbeda halnya dengan 
penilitiaan Abhimantra, et.al. (2013) dan penelitian Maisur, Arfan, dan Shabri 
(2015) pelayanan juga mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan 
menabung tetapi juga tidak signifikan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Wardayati (2011) Reputasi memegang 
peran yang penting dalam menjalin hubungan kerjasama antar bank syariah 
dengan nasabah. Reputasi menjadi dasar penilaian dalam menentukan apakah 
suatu bank syariah layak untuk dijadikan mitra kerjasama oleh nasabah. 
Keputusan pembelian juga akan dipengaruhi oleh faktor Reputasi, 
diamana Reputasi masuk kedalam faktor Psikologis yang didalamnya adalah 
faktor presepsi. Presepsi dimana seseorang yang termotivasi siap untuk segera 
melakukan tindakan. Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi akan 
dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsi dapat diartikan 
sebagai sebuah proses yang digunkan individu untuk memilih, mengorganisasi, 
dan menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan sebuah gambaran 
(Kotler, 2003: 217). 
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Reputasi dengan kepercayaan yang pada akhirnya akan mengarah pada 
terciptanya hubungan kemitraan untuk jangka panjang. Sedangkan kepercayaan 
menjadi salah satu faktor penting dalam membangun hubungan kemitraan antar 
bank syariah dengan nasabah. Tetapi dalam penelitian Abhimantra, et.al. (2013), 
reputasi memang memiliki pengaruh positif terhadap keputusan menabung namun 
tidak signifikan 
Berdasarkan permasalahan diatas yang mendasari penelitian ini karena 
ditemukan perbedaan pendapat (research gap) antara hasil penelitian terdahulu 
mengenai faktor promosi, lokasi, religiusitas, pelayanan dan reputasi terhadap 
keputusan konsumen memilih produk pada Lembaga Keuangan, maka penelitian 
ini akan melakukan penelitian dengan fokus pada kajian tersebut di BMT HIRA. 
Berdasarkan pemaparan diatas peneliti mengambil kesimpulan 
bahwasanya masyarakat yang berada di Kecamatan Tanon, Kabupaten Sragen 
memiliki berbagai persepsi yang mempengaruhi perilaku dalam memutuskan 
menyimpan dana di BMT HIRA Tanon. Oleh karena itu penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH FAKTOR PROMOSI, 
LOKASI, RELIGIUSITAS, PELAYANAN, DAN REPUTASI TERHADAP 
KEPUTUSAN ANGGOTA MENYIMPAN DANA DI BMT HIRA CABANG 
TANON”. 
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1.2 Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut diatas dapat 
diidentifikasikan masalah sebagai berikut: 
a. Adanya research gap antara penelitian terdahulu bahwa faktor promosi, 
lokasi, religiusitas, pelayanan dan reputasi berpengaruh signifikan dan tidak 
signifikan. 
b. Faktor-faktor atau variabel yang diteliti adalah promosi, lokasi, religiusitas, 
pelayanan dan reputasi. Masing-masing variabel memiliki indikator apakah 
variabel tersebut berpengaruh atau tidak dalam keputusan anggota 
menyimpan dana di BMT HIRA Tanon. 
 
1.3 Batasan Masalah 
Dari latar belakang diatas, terdapat batasan masalah yaitu faktor-faktor 
apa saja yang mempengaruhi keputusan anggota dalam menyimpan dana 
khususnya dalam produk simpanan di BMT HIRA Tanon, Kecamatan Tanon, 
Kabupaten Sragen. 
 
1.4 Rumusan Masalah 
Berdasarkan penjabaran yang sudah diuraikan pada latar belakang 
masalah, rumusan masalah pada penelitian ini adalah : 
a. Apakah faktor promosi berpengaruh terhadap keputusan anggota 
menyimpan dana di  BMT HIRA cabang Tanon ?  
b. Apakah faktor lokasi berpengaruh terhadap keputusan anggota menyimpan 
dana di  BMT HIRA cabang Tanon ?  
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c. Apakah faktor religiusitas berpengaruh terhadap keputusan anggota 
menyimpan dana di  BMT HIRA cabang Tanon ?  
d. Apakah faktor pelayanan berpengaruh terhadap keputusan anggota 
menyimpan dana di BMT HIRA cabang Tanon ?  
e. Apakah faktor reputasi berpengaruh terhadap keputusan anggota 
menyimpan dana di BMT HIRA cabang Tanon ?  
 
1.5 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan di atas, maka tujuan penelitian dalam masalah ini, 
adalah: 
a. Untuk mengetahui apakah faktor promosi berpengaruh terhadap keputusan 
anggota menyimpan dana di BMT HIRA cabang Tanon. 
b. Untuk mengetahui apakah faktor lokasi berpengaruh terhadap keputusan 
anggota menyimpan dana di BMT HIRA cabang Tanon. 
c. Untuk mengetahui apakah faktor religiusitas berpengaruh terhadap keputusan 
anggota menyimpan dana di BMT HIRA cabang Tanon. 
d. Untuk mengetahui apakah faktor pelayanan berpengaruh terhadap keputusan 
anggota menyimpan dana di BMT HIRA cabang Tanon. 
e. Untuk mengetahui apakah faktor reputasi berpengaruh terhadap keputusan 
anggota menyimpan dana di BMT HIRA cabang Tanon. 
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1.6 Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian ini antara lain sebagai berikut: 
a. Bagi Akademisi 
Penelitian ini dapat menambah khasanah dan ilmu pengetahuan khususnya 
tentang faktor-faktor nasabah menyimpan dana. Penelitian ini juga 
bermanfaat bagi mahasiswa, dapat disajikan sebagai bahan referensi dan 
pembanding pada penelitian selanjutnya. 
b. Bagi Praktisi 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan rekomendasi kepada 
lembaga keunagan syariah terkait dengan pengungkapan informasi dalam 
faktor-faktor anggota menyimpan dana. 
 
1.7 Jadwal Penelitian 
Terlampir 
 
1.8 Sistematika Penulisan 
Sistematika Penulisan agar pembahasan penelitian ini sesuai dengan 
tujuannya, maka penulisan penelitian ini terbagi dalam lima bab garis besar isi 
sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bab ini akan menguraikan tentang latar belakang masalah, 
identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian, jadwal penelitiandan sistematika 
penulisan penelitian. 
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BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini menjelaskan tentang kajian teori: Keputusan Pembelian, 
Promosi, Lokasi, Religiusitas, Pelayanan, Reputasi, Baitul Mall 
Wattamwil, hasil penelitian yang relevan, kerangka berfikir, dan 
hipotesis (jika diperlukan). 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
Pada bab ini membahas tentang waktu dan wilayah penelitian, Jenis 
penelitian, populasi dan sampel, data dan sumber data, teknik 
pengumpulan data, variabel penelitian, definisi operasional variabel, 
serta teknik analisis data. 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini menjelaskan tentang gambaran umum penelitian, 
pengujian dan hasil analisis data, pembahasan hasil analisis data 
(pembuktian hipotesis). 
BAB V PENUTUP 
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian yang telah 
dibahas pada bab-bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan saran-
saran untuk pihak terkait. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1. Kajian Teori  
2.1.1.  Keputusan Pembelian 
Pengambilan keputusan konsumen pada dasarnya merupakan proses 
pemecahan masalah. Kebanyakan melalui proses mental yang hampir sama dalam 
memutuskan produk merek apa yang dibeli. Walaupun nyata sekali bahwa 
berbagai konsumen akhirnya memilih untuk membeli barang-barang yang berbeda 
disebabkan oleh perbedaan karakteristik pribadi (kebutuhan, manfaat, sikap, nilai 
pengalaman masa lalu dan gaya hidup) dan pengaruh sosial (perbedaan kelas 
sosial, kelompok rujukan atau kondisi keluarga) (Boyd & Larreche, 2000: 120).  
Pengambilan keputusan adalah serangkaian aktivitas yang dilakukan 
seseorang, dalam usaha memecah permasalahan yang sedang dihadapi kemudian 
menetapkan berbagai alternatif yang dianggap paling rasional sesuai lingkungan 
organisasi (Siswanto, 2005: 171).  
Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara 
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang 
ditawarkan. Keputusan juga harus menjawab pertanyaan, tentang apa yang harus 
dan dilakukan dan apa yang dibicarakan dalam hubunganya dengan perencanaan. 
Keputusan dapat merupakan tindakan terhadap pelaksanaan yang sangat 
menyimpang dari rencana semula. Keputusan yang baik pada dasarnya dapat 
digunakan membuat rencana dengan baik pula (Putri, 2016: 25). 
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Keputusan pembelian menurut Schiffman, Kanuk (2000) adalah 
pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya 
bahwa seseorang dapat membuat keputusan, harus tersedia beberapa alternatif 
pilihan. Keputusan untuk membeli dapat mengarah pada bagaimana proses dalam 
pengambilan keputusan tersebut itu dilakukan. Keputusan pembelian konsumen 
dipengaruhi oleh perilaku konsumen. 
Menurut Engel dkk  (2001) perilaku konsumen adalah tindakan yang 
langsung terlibatdalam mendapatkan, mengkonsumsi, serta menghabiskan produk 
dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusul tindakan ini. 
Inti dari pengambilan keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian yang 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 
alternatif, dan memilih salah satu diantaranya. Hasil dari proses pengintegrasian 
ini adalah suatu pilihan, yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan 
berperilaku. 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 184-190) proses keputusan pembelian 
yang akan dilakukan oleh konsumen akan melalui lima tahap, antara lain sebagai 
berikut: 
a. Pengenalan Masalah 
Dalam proses ini, pembeli mengenali masalah kebutuhannya. Pemasaran 
penting untuk mengetahui apa yang akan menjadi kebutuhan konsumen atau 
masalah timbul dibenak konsumen, apa yang menyebabkan semua masalah 
itu muncul dan bagaimana kebutuhan atau masalah itu dapat menyebabkan 
seseorang akan mencari produk tersebut. 
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b. Pencarian Informasi 
Seorang konsumen akan tergerak untuk mencari informasi lebih banyak. 
Jumlah informasi yang ingin diketahui seorang konsumen tergantung pada 
kekuatan dorongan kebutuhannya, banyak informasi yang telah dimilikinya, 
kemudahan memperoleh informasi tambahan, penilaiannya terhadap 
informasi tambahan dan kepuasan apa yang diperolehnya dari kegiatan 
mencari informasi tersebut. 
c. Evaluasi Alternatif 
Konsumen berusaha memuaskan sebuah kebutuhan dan mencari manfaat 
tertentu dari suatu produk dan membandingkan dengan produk lainnya 
dalam rangka memilih produk mana yang tepat sesuai kebutuhan, keinginan, 
dan kemampuan untuk mendapatkannya. 
d. Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh dua faktor, yaitu presepsi 
konsumen terhadap produk atau merek yang dipilih dan pengaruh sikap 
orang lain dan situasi yang tak terduga. Seorang konsumen yang akan 
melaksanakan keinginannya untuk membeli merek yang paling disukai 
dapat membentuk lima subkeputusan antara lain keputusan tentang merek, 
penyalur, kuantitas, waktu, dan metode pembayaran. 
e. Perilaku Pasca Pembelian 
Pada tahap ini pembeli akan merasakan kepuasan atau ketidak puasan. 
Perasaan ini akan menentukan perilaku selanjutnya dari konsumen apakah 
dia akan loyal atau tidak. Apakah dia akan membeli ulang atau tidak. 
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Apakah dia akan memberi tahu hal yang positif bagi orang lain atau 
sebaliknya justru memberi tahu hal yang negatif. 
Adapun faktor - faktor yang mempengaruhi perilaku keputusan 
pembelian konsumen menurut Kotler (2002:  214) ada 4, yaitu: 
1. Faktor Budaya 
Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar. Anak-
anak yang sedang bertumbuh mendapatkan seperangkat nilai, persepsi, 
prefensi, dan perilaku dari keluarga dan lembaga penting lain. Masing-
masing budaya terdiri dari sejumlah sub-budaya yang lebih menampakan 
identifikasi dan sosialisasi khusus bagi para anggotanya. Sub-budaya 
mencangkup kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah geografis. 
2. Faktor sosial 
Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial, seperti: 
a. Kelompok acuan 
Kelompok acuan seseorang terdiri dari semua kelompok yang 
memiliki pengaruh langsung (tatap muka) atau tidak langsung 
terhadap sikap atau perilaku orang tersebut. Kelompok yang 
memiliki pengaruh langsung terhadap seseorang dinamakan 
kelompok keanggotaan. Beberapa kelompok keanggotaan 
merupakan kelompok primer yang terdiri dari keluarga, teman, 
tetangga, rekan kerja yang berinteraksi dengan seseorang secara 
terus menerus dan informal. 
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b. Keluarga 
Merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting 
dalam masyarakat dan para anggota keluarga menjadi kelompok 
acuan primer yang paling berpengaruh. Kita dapat membedakan 
dua keluarga dalam kehidupan pembeli. Keluarga orientasi yaitu 
orang tua, saudara kandung, serta keluarga prokreasi yaitu 
pasangan dan anak. 
c. Peran dan status 
Kedudukan seseorang didalam kelompok dapat ditentukan oleh 
peran dan status. Peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan 
dilakukan oleh seseorang. Dan masing-masing peran akan 
menghasilkan sebuah status. 
3. Faktor pribadi 
Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi yang 
meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, 
kepribadian dan konsep diri, serta nilai dan gaya hidup pembeli. 
a. Usia dan tahap siklus hidup 
Orang akan membeli barang dan jasa yang berbeda sepanjang 
hidupnya. Konsumsi juga di bentuk oleh siklus hidup kluarga dan 
jumlah, usia, gender orang dalam rumah tangga dalam suatu saat. 
b. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi 
Pekerjaan seseorang juga akan mempengaruhi pola konsumsi. 
Pilihan produk yang akan seseorang beli akan sangat dipengaruhi 
oleh ekonomi seseorang. 
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c. Kepribadian dan kosep diri 
Masing-masing orang memiliki karakteristik  kepribadian yang 
berbeda yang mempengaruhi perilaku pembelianya. Yang 
dimaksud kepribadian adalah cirri-ciri bawaan psikologi manusia 
yang khas yang menghasilkan tanggapan yang relative konsisten 
dan bertahan lama terhadap rangsangan lingkunganya. Kepribadian 
biasanya digambarkan dengan menggunakan cirri bawaan seperti 
kepercayaan diri, dominasi, otonomi, kehormatan, kemampuan 
bersosialisasi, pertahanan diri, dan kemampuan beradaptasi. 
d. Gaya hidup dan nilai 
Orang-orang yang berasal dari sub-budaya, kelas sosial, dan 
pekerjaan yang sama dapat memiliki gaya hidup yang berbeda. 
Gaya hidup adalah pola hidup seseorang di dunia yang terungkap 
pada aktivitas, minat, dan opininya. Gaya hidup menggambarkan 
“keseluruhan diri seseorang” yang berinteraksi dengan 
lingkunganya. 
4. Faktor Psikologis 
Pilihan pembelian seseorang juga dipengaruhi oleh empat faktor 
psikologi utama, yaitu (kotler, 2008: 172): 
a. Motivasi Seseorang senantiasa mempunyai banyak kebutuhan. Salah 
satunya adalah kebutuhan biologis, timbul dari dorongan tertentu 
seperti rasa lapar, haus dan ketidak nyamanan. Kebutuhan menjadi 
motif ketika kebutuhan itu mencapi tingkat intensitas yang kuat. Motif 
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adalah kebutuhan dengan tekanan kuat yang mengarahkan seseorang 
mencari kepuasan. 
b. Persepsi didefinisikan sebagai proses bagimana seseorang, menyeleksi, 
mengatur dan mengintrepesikan masukan-masukan informasi untuk 
menciptakan gambaran keseluruhan yang berarti. 
c. Pengetahuan menjelaskan perubahan dalam perilaku suatu individu 
yang berasal dari pengalaman. Menurut teori, pengetahuan seseorang 
dihasilkan melalui suetu proses yang saling mempengaruhi dari 
dorongan, stimuli, petunjuk, tanggapan dan penguatan. 
d. Kepercayaan dan sikap pendirian. Suatu kepercayaan adalah pikiran 
pikiran deskriptif yang dianut seseorang mengenai suatu hal. 
Sedangkan sikap adalah evaluasi perasaan emosional dan 
kecenderungan seseorang yang relative konsisten terhadap suatu objek 
atau gagasan. 
 
2.1.2.  Promosi 
Promosi juga mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, dalam 
teori Kotler (2008: 163) masuk kedalam  faktor kedua yaitu Faktor Sosial. 
Dimana diantaranya faktor tersebut adalah Kelompok Acuan, kelompok acuan 
dalam perilaku pembelian konsumen dapat diartikan sebagai kelompok yang yang 
dapat memberikan pengaruh secara langsung atau tidak langsung terhadap sikap 
atau perilaku seseorang tersebut. Kelompok ini biasanya disebut dengan 
kelompok keanggotaan, yaitu sebuah kelompok yang dapat memberikan pengaruh 
secara langsung terhadap seseorang. 
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Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. Kegiatan ini 
merupakan kegiatan yang sama pentingnya dengan ketiga kegiatan, baik produk, 
harga, dan lokasi. Dalam kegiatan ini setiap bank berusaha untuk mempromosikan 
seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung maupun tidak langsung 
(Kasmir, 2008: 155). 
Menurut Umar (2010: 134-135), di dalam manajemen pemasaran, 
kebijakan promosi biasanya dipecah menjadi empat cara, yaitu: periklanan 
(Advertising), Kehumasan (Public Relations), Promosi Penjualan (Slaes 
Promotion), dan penjualan perseorangan (Personal Selling). Untuk Lembaga 
Keuangan Syariah, kebijakan public relations dapat ditempuh antara lain dengan 
menyediakan brosur, memberikan penjelasan atau keterangan, dan mengambil 
peran sebagai sponsor. Sedangkan untuk kebijakan personal selling biasanya 
dilakukan terhadap anggota-anggota utama. 
Menurut Kasmir (2008: 156), dalam praktiknya paling tidak ada empat 
macam sarana promosi yang dapat digunakan oleh setiap bank dalam 
mempromosikan baik produk maupun jasanya. Secara garis besar keempat macam 
sarana promosi yang dapat digunakan oleh perbankan adalah sebagai berikut: 
1. Periklanan (Advertising) 
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank guna 
menginformasikan segala sesuatu produk yang dihasilkan oleh bank. Informasi 
yang diberikan adalah manfaat produk, harga produk serta keuntungan-produk 
dibandingkan pesaing. Tujuan promosi lewat iklan adalah berusaha untuk menarik 
dan mempengaruhi calon nasabahnya. 
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Penggunaan promosi lewat iklan dapat dilakukan dengan berbagai media, 
seperti lewat:  
a. Pemasangan billboard (papan nama) di jalan-jalan strategis 
b. Pencetakan brosur baik disebarkan di setiap cabang atau pusatpusat 
perbelanjaan 
c. Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis 
d. Melalui Koran 
e. Melalui Majalah 
f. Melalui Televisi 
g. Melalui Radio 
h. Dan menggunakan media lainnya. (Kasmir, 2008:156) 
2. Promosi Penjualan (Sales Promotion)  
Disamping promosi lewat iklan, promosi lainnya bisa dilakukan melalui 
promosi penjualan atau sales promotion. Tujuan promosi penjualan adalah untuk 
meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. Promosi 
penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera membeli setiap produk 
atau jasa yang ditawarkan. Tentu saja agar nasabah tertarik untuk membeli, maka 
perlu dibuatkan promosi penjualan yang semenarik mungkin. 
Promosi penjualan dapat dilakukan melalui pemberian diskon, kontes, 
kupon, atau sampel produk. Dengan menggunakan alat tersebut akan memberikan 
3 manfaat bagi promosi penjualan, yaitu : 
a. Komunikasi, yaitu memberikan informasi yang dapat menarik perhatian 
nasabah untuk membeli. 
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b. Insentif, yaitu memberikan dorongan dan semangat kepada nasabah untuk 
segera membeli produk yang ditawarkan. 
c. Invitasi, mengharapkan nasabah segera merealisasikan pembelian. 
Bagi bank promosi penjualan dapat dilakukan melalui: 
a. Pemberian bunga khusus (special rate) untuk jumlah dana yang relatif besar 
walaupun hal ini akan mengakibatkan persaingan tidak sehat (misalnya, untuk 
simpanan yang jumlahnya besar). 
b. Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang memiliki simpanan dengan 
saldo tertentu. 
c. Pemberian cendera mata, hadiah, serta kenang-kenangan lainnya kepada 
nasabah yang loyal. 
d. promosi penjualan lainnya. 
Sama seperti halnya dengan iklan, promosi penjualan juga memilki 
program tersendiri. Dalam praktiknya program promosi penjualan memiliki tiga 
macam cara, yaitu: 
a. Promosi konsumen, seperti penggunaan kupon, sampel produk, hadiah, atau 
bentuk undian. 
b. Promosi dagang, yaitu berupa bantuan peralatan atau insentif. 
c. Promosi wiraniaga, melalui kontes penjualan (Kasmir, 2008:159). 
 
3. Pubilisitas (Publicity) 
Promosi yang ketiga adalah publisitas. Publisitas merupakan kegiatan 
promosi untuk memancing nasabah melalui kegiatan seperti pamera, bakti sosial, 
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serta kegiatan lainnya. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor bank di 
mata nasabahnya. Oleh karena itu, publisitas perlu diperbanyak lagi. 
Tujuannya adalah agar nasabah mengenal bank lebih dekat. Dengan ikut 
kegiatan tersebut, nasabah akan selalu mengingat bank tersebut dan diharapkan 
akan menarik nasabah. Kegiatan publisitas dapat dilakukan melalui: 
a. Ikut pameran. 
b. Ikut kegiatan amal. 
c. Ikut bakti sosial. 
d. Sponsorship kegiatan. 
4. Penjualan Pribadi (Personel Selling) 
Kegiatan promosi yang keempat adalah penjualan pribadi atau personal 
selling. Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh 
seluruh pegawai bank, mulai dari cleaning service, satpam, sampai pejabat bank. 
Personal selling juga dilakukan melalui merekrut tenaga-tenaga salesmen dan 
salesgirl untuk melakukan penjualan door to door. 
Penjualan secara personal selling akan memberikan beberapa keuntungan 
bagi bank, yaitu antara lain: 
a. Bank dapat langsung bertatap muka dengan nasabah atau calon nasabah, 
sehingga dapat langsung menjelaskan tentang produk bank kepada 
nasabah secara rinci. 
b. Dapat memperoleh informasi langsung dari nasabah tentang kelemahan 
produk kita lanngsung dari nasabah, terutama dari keluhan yang nasabah 
sampaikan termasuk informasi dari nasabah tentang bank lain. 
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c. Petugas bank dapat langsung mempengaruhi nasabah dengan berbagai 
argumen yang kita miliki. 
d. Memungkinkan hubungan terjalin akrab antara bank dengan nasabah. 
e. Petugas bank yang memberikan pelayanan merupakan citra bank yang 
diberikan kepada nasabah jika pelayanan yang diberikan baik dan 
memuaskan. 
f. Membuat situasi seolah-olah mengharuskan nasabah mendengarkan, 
memperhatikan, dan menanggapi bank. 
Secara khusus personal selling dilakukan oleh petugas customer service 
atau service assistance (Kasmir, 2008:160).  
 
2.1.3. Lokasi 
Lokasi dalam  teori Kotler (2002: 214) tentang Keputusan Pembelian 
masuk kedalam faktor Budaya dimana masing-masing budaya terdiri dari 
sejumlah sub-budaya yang lebih menampakan identifikasi dan sosialisasi khusus 
bagi para anggotanya. Sub-budaya mencangkup kebangsaan, agama, kelompok 
ras, dan wilayah geografis. Jadi lokasi masuk kedalam kategori sub-budaya yang 
menyebutkan wilayah geografis adalah salah satu bagian dari sub-budaya tersebut. 
 
2.1.3.1. Pengertian Lokasi 
Definisi lokasi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan 
untuk membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia untuk konsumen sasaran 
(Kotler, 2002). Sebagai salah satu variabel marketing mix, place / distribusi 
mempunyai peranan yang sangat penting dalam membantu perusahaan 
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memastikan produknya, karena tujuan dari distribusi adalah menyediakan barang 
dan jasa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen pada waktu dan tempat 
yang tepat. Penentuan tempat (place) yang mudah terjangkau dan dilihat akan 
memudahkan bagi konsumen untuk mengetahui, mengamati dan memahami dari 
suatu produk atau jasa yang ditawarkan.  
Menurut Kasmir (2005: 163) lokasi lembaga keuangan adalah tempat 
dimana diperjualbelikannya produk dan pusat pengendalian lembaga keuangan. 
Penentuan lokasi suatu cabang lembaga keuangan merupakan salah satu kebijakan 
yang sangat penting. Lembaga keuangan yang terletak dalam lokasi yang strategis 
sangat memudahkan anggota dalam berurusan dengan lembaga keuangan. 
Selain penentuan tempat kantor lembaga keuangan, penentuan tata letak 
(lay-out) kantor di luar (out-dor) dan tata letak kantor di dalam (in-dor) menjadi 
bahasa penting dalam lembaga keuangan. Anggota harus merasa nyaman dengan 
tata letak lembaga keuangan. Mulai saat anggota memasuki halaman, keamanan 
halaman parkir, kemudian pencapaian kantor depan (front office) dimana anggota 
bisa melakukan transaksi, tata letak teller, CS (Customer Service), ruang tunggu, 
ketersediaan media televisi diruang tunggu layanan, sampai pada sistem antrian 
layanan. 
Penentuan lokasi pada hakikatnya adalah untuk mendekatkan diri dengan 
anggota, baik anggota sumber dana maupun anggota pembiayaan, namun selain 
itu terdapat beberapa tujuan dalam penentuan lokasi bank, yaitu: 
a. Memudahkan pelayanan anggota dengan mendekati dan memudahkan 
pencapaianya (aksesibilitas). Termasuk dalam pengertian aksesibilitas ini 
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adalah bukan hanya dekatnya jarak, tetapi juga kemudahan menjangkaunya 
dari angkutan umum, terletak di jalan yang mudah di jangaku dari arah mana 
saja, terletak di tengah kota, dan banyak dilewati angkutan kota sepanjang 
jam kerja kantor bank. Termasuk kemudahan dalam hal parkir kendaraan. 
b. Kemudahan pemasangan dan ketersambungan dengan jejaring teknologi. 
c. Lokasi memungkinkan lembaga keuangan syariah menata kantor dan tata 
letak in/out-door dengan leluasa sehingga mendukung ketersediaan parkir 
ruang layanan, ruang tunggu dan sarana layanan lainya sehingga mampu 
membuat kenyamanan dan kepuasan anggota dalam memanfaatka produk dan 
jasa.  
d. Tata letak di dalam kantor memungkinkan sistem antrian yang efektif tapi 
sekaligus efisien. Dukungan penataan udara ruangan, kelapangan lokasi 
antrian, dukungan hiburan ditempat antrian (audio-vodio) adalah hal yang 
perlu di perhatikan. 
e. Memudahkan tenaga kerja penggerak kantor lembaga keuangan syariah 
dalam mencapainya. Hal ini diharapkan dapat mempermudah karyawan 
dalam melayani anggota dengan baik tanpa di ganggu dengan keterlambatan 
masuk kantor dengan alasan jalanan ramai dan padat (wahjono, 2010: 128). 
Menurut Yulianto (2009: 313) secara umum tujuan lokasi adalah untuk 
memaksimalkan keuntungan dari lokasi tersebut. Lokasi menjadi salah satu yang 
mempengaruhi nasabah dikarenakan oleh kedekatan antar rumah nasabah dengan 
lokasi  bank dan lokasi yang mudah dijangkau oleh kendaraan serta kondisi 
gedung sehingga membuat nasabah merasa nyaman.  
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2.1.3.2. Pertimbangan-pertimbangan dalam Penentuan Lokasi  
Dalam mendirikan perusahaan, pemilihan lokasi sangat dipertimbangkan. 
Karena pemilihan lokasi merupakan faktor bersaing yang penting dalam usaha 
menarik konsumen atau pelanggan. Pertimbangan-pertimbangan dalam 
menentukan lokasi meliputi faktor-faktor sebagai berikut (Tjiptono, 2007: 147):  
a. Akses misalnya lokasi yang dilalui atau mudah dijangkau sarana transportasi 
umum.  
b. Visibilitas misalnya lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan. 
c. Tempat parkir yang luas dan aman. 
d. Ekspansi yaitu tersedia tempat yang luas untuk perluasan usaha di kemudian 
hari.  
e. Lingkungan Yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang ditawarkan. 
2.1.4. Religiusitas 
Religiusitas juga termasuk dalam salah satu faktor Keputusan Pembelian 
menurut Kotler (2002: 204) yaitu faktor Budaya yang terdiri dari Sub-budaya 
yang mencangkup kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah geografis. Jadi 
Religiusitas masuk kedalam kategori Sub-budaya, dimana sudah disebutkan 
agama adalah salah satu dari sub-budaya.  
 
2.1.4.1. Pengertian Religiusitas 
Dalam kehidupan sosial ada satu istilah yang akrab dibicarakan dan 
diyakini oleh manusia, yaitu agama (religi). Menurut Ajat Sudrajat (2009: 13), 
agama adalah mengikatkan diri pada suatu bentuk hidup yang mengandung 
30 
 
pengakuan adanya suatu sumber yang berasal dari luar diri manusia dan yang 
mempengaruhi perbuatan-perbuatan manusia.  
Dari istilah agama inilah kemudian muncul yang namanya religiusitas. 
Meski berakar kata sama, namun dalam penggunaannya istilah religiusitas 
mempunyai makna yang berbeda dengan religi atau agama. Kalau agama 
menunjuk pada aspek formal yang berkaitan dengan aturan-aturan dan kewajiban-
kewajiban, religiusitas menunjuk pada aspek religi yang telah dihayati oleh 
individu di dalam hati. Religiusitas seringkali diidentikkan dengan keberagamaan 
(Siti Mukofadhatun, 2013: 13-14). 
Religiusitas berasal dari bahasa latin relegare yang berarti mengikat 
secara erat atau ikatan kebersamaan. Religiusitas adalah sebuah ekspresi spiritual 
seseorang yang berkaitan dengan sistem keyakinan, nilai, hukum yang berlaku 
dan ritual. Religius merupakan aspek yang telah dihayati oleh individu didalam 
hati, getaran hati nurani dan sikap personal (Mangun Wijaya dalam Akhmad 
Ghazali, 2014: 37). 
Definisi lain mengatakan bahwa religiusitas mengarah pada kualitas 
penghayatan dan sikap hidup seseorang berdasarkan nilai-nilai keagamaan yang 
diyakini (Imam Ghozali, 2002: 2). Religiusitas lebih menekankan pada substansi 
nilai-nilai luhur keagamaan bukan sekedar simbol-simbol formalitas. 
Sebagaimana disampaikan Komarudin Hidayat dalam Imam Ghozali 
(2002: 2), Religiusitas cenderung bersikap apresiatif terhadap nilai-nilai universal 
agama secara substansi. Maka religiusitas akan melahirkan pilihan-pilihan sikap 
dan perilaku dalam kehidupan sosial yang berasal dari keyakinan agama yang 
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dianut sebagaimana yang dijelaskan oleh Fetzer dalam Vita Widyan (2011: 60), 
Religiusitas adalah sesuatu yang menitikberatkan pada masalah perilaku, sosial 
dan merupakan sebuah doktrin dari setiap agama atau golongan. Karenanya 
doktrin yang dimiliki oleh setiap agama wajib diikuti oleh setiap pengikutnya. 
 
2.1.4.2. Dimensi Religiusitas 
Keberagamaan atau religiusitas diwujudkan dalam setiap aktivitas 
kehidupan. Karena agama tidak hanya mengatur ranah ibadah ritual saja, tetapi 
agama mengatur dan menyentuh semua aspek kehidupan. Menurut Ajat Sudrajat, 
dkk. (2009: 35-36), Agama Islam memiliki ciri kesempurnaan, ajarannya tidak 
hanya menyentuh aspek-aspek ritual saja, melainkan Islam juga menuntut para 
pengikutnya untuk mengaktualisasikan secara utuh (kaffah) ajarannya dalam 
setiap segi kehidupan.  
Dalam Al Quran ditegaskan, “Wahai orang-orang yang beriman! 
Masuklah ke dalam Islam secara keseluruhan, dan janganlah kamu mengikuti 
langkah-langkah setan. Sungguh, ia musuh yang nyata bagimu” (QS Al-Baqarah, 
2: 208). Karena itu keberagaman seseorang akan meliputi berbagai macam sisi 
atau dimensi. Dengan demikian agama adalah sebuah sistem yang berdimensi 
banyak (Siti Mukofadhatun, 2013: 14). 
Pengertian religiusitas berdasarkan dimensi-dimensi yang dikemukan 
oleh Glock dan Stark dalam Ancok (2005: 76-77), dalam Siti Mukofadhatun 
(2013: 14), adalah seberapa jauh pengetahuan, seberapa kokoh keyakinan, 
seberapa tekun pelaksanaan ibadah dan seberapa dalam penghayatan agama yang 
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dianut seseorang. Religiusitas dalam konteks keimanan adalah sesuatu yang 
sifatnya subyektif.  
Tingkat keimanan seseorang menurut Islam secara pasti hanya Allah saja 
yang mengetahui. Namun demikian setidaknya pernyataan seseorang tentang 
pengalaman religiusitasnya dapat dijadikan pijakan awal dari pengukuran tingkat 
religiusitas (Ery Wibowo, 2007: 12). Menurut Imam Ghozali (2002: 2), dimensi 
religiusitas dibagi menjadi tiga, yaitu: kepercayaan (belief), komitmen 
(commitment), dan perilaku (behavior).  
Sedangkan Glock dan Stark dalam Muhlis (2011: 42-43), menganalisis 
religiusitas ke dalam lima dimensi, yaitu dimensi ideologis/keyakinan, 
ritualistik/praktik, eksperensial/pengalaman, intelektual/pengetahuan, dan 
konsekuensi/ pengamalan:  
 
a. Dimensi Idiologis 
Dimensi idiologis/keyakinan berkenaan dengan seberapa tingkat 
keyakinan seseorang terhadap kebenaran ajaran agamanya, terutama terhadap 
ajaran-ajaran yang fundamental atau bersifat dogmatis. Dalam Islam, isi dari 
dimensi keyakinan adalah menyangkut keyakinan tentang adanya Allah, Malaikat, 
Rasul/Nabi, kitab Allah, surga, neraka, qodho dan qodar (Ancok dan Suroso, 
2002).  
b. Dimensi Ritualistik  
Dimensi ritualistik/praktik berkenaan dengan seberapa tingkat kepatuhan 
seseorang dalam mengerjakan kegiatan-kegiatan ritual sebagaimana diperintahkan 
atau dianjurkan oleh agama yang dianutnya. Dalam Islam, isi dimensi 
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ritualistik/praktik meliputi kegiatan-kegiatan seperti pelaksanaan shalat, puasa, 
haji (bila berkemampuan), pembacaan Al Qur’an, pemanjatan doa, dan lain 
sebagainya (Ancok dan Suroso, 2002).  
c. Dimensi Eksperiensial  
Dimensi eksperiensial/pengalaman berkenaan dengan seberapa tingkat 
seseorang dalam merasakan dan mengalami perasaan-perasaan dan pengalaman 
religius. Dalam Islam, isi dimensi eksperiensial/ pengalaman meliputi perasaan 
dekat dengan Allah, dicintai Allah, doa-doa sering dikabulkan, perasaan tenteram 
dan bahagia karena menuhankan Allah (Ancok dan Suroso, 2002), dan 
diselamatkan dari musibah, menerima pendapatan yang tidak terpikirkan 
sebelumnya, seperti hibah, hadiah, dan warisan.  
d. Dimensi Intelektual  
Dimensi intelektual/pengetahuan berkenaan dengan seberapa tingkat 
pengetahuan dan pemahaman seseorang terhadap ajaran agamanya, terutama 
mengenai ajaran pokok sebagaimana termuat dalam kitab sucinya. Dalam Islam, 
isi dimensi intelektual/ pengetahuan meliputi pengetahuan tentang isi Al-Quran, 
pokok-pokok ajaran yang harus diimani dan dilaksanakan, hukum Islam (Ancok 
dan Suroso, 2002), dan pemahaman terhadap kaidah-kaidah keilmuan ekonomi 
Islam/lembaga keuangan syariah. 
e. Dimensi Konsekuensi  
Dimensi konsekuensi/pengamalan berkenaan dengan seberapa tingkat 
seseorang dalam berperilaku yang dimotivasi oleh ajaran agamanya. Perilaku 
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yang dimaksud adalah perilaku duniawi, yakni bagaimana individu berhubungan 
dengan dunianya. 
Dalam Islam, isi dimensi konsekuensi/pengamalan meliputi perilaku suka 
menolong, berderma, menegakkan kebenaran dan keadilan, berlaku jujur, menjaga 
amanat, menjaga lingkungan, tidak mencuri, tidak berjudi, tidak menipu, berjuang 
untuk kesuksesan hidup menurut ukuran Islam (Ancok dan Suroso, 2002), dan 
mematuhi serta menjalankan norma-norma Islam dalam berbudaya, 
bermasyarakat, berpolitik, dan berekonomi (transaksi bisnis/lembaga keuangan) 
secara non-riba. 
 
2.1.5. Pelayanan 
2.1.5.1. Pengertian kualitas pelayanan 
Pelayanan dalam teori keputusan pembelian Kotler (2008: 178) masuk 
kedalam faktor Psikologis, salah satu diantara yang mempengaruhi faktor tersebut 
adalah motivasi. Dimana Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-
waktu tertentu. beberapa kebutuhan diantaranya bersifat psikogenesis; yaitu 
kebutuhan yang berasal dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan 
pengakuan, penghargaan atau rasa keanggotaan kelompok. 
Kualitas pelayanan memainkan peran penting dalam pemasaran semua 
produk, dan terutama menjadi hal penting dalam banyak industri karena 
merupakan pembeda yang paling efektif  bagi sejumlah produk. Perusahaan yang 
pernah menjadi pemimpin pasar berdasarkan teknologi atau harga rendah, kini 
harus bersaing berdasarkan kualitas dan jasa pelanggan (wijaya, 2011: 1). 
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Kualitas layanan (service quality) sebagai ukuran seberapa bagus tingkat 
layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi pelanggan. Berdasarkan 
defenisi tersebut, kualitas layanan bisa diwujudkan melalui pemenuhan kebutuhan 
dan keinginan pelanggan serta ketepatan penyampaiannya untuk mengimbangi 
harapan pelanggan (Tjiptono dan Chandra,  2005: 121).  
Menurut Kotler (2008: 117) kualitas adalah seluruh ciri serta sifat suatu 
produk atau pelayanan yang berpengaruh pada kemampuanya untuk memuaskan 
kebutuhan yang dinyatakan atau yang tersirat. Kualitas sering dianggap sebagai 
ukuran relative kebaikan suatu produk atau jasa yang terdiri dari kulitas desain 
dan kualitas kesesuaian. Kualitas desain merupakan fungsi spesifik produk, 
sedangakan kualitas kesesuaian adalah suatu ukuran seberapa jauh suatu produk 
mampu memenuhi persyaratan atau spesifikasi kualitas yang telah ditetapkan. 
Pelayanan adalah kegiatan kegiatan yanag dapat didefinisikan secara 
tersendiri yang pada hakekatnya bersifat takteraba (intangible), yang merupakan 
pemenuhan kebutuhan, dan tidak harus terikat penjual  produk atau jasa lain. 
Pelayanan merupakan tindakan atau  perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu 
pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya bersifat intangible (tidak berwujud 
fisik) dan tidak menghasilkan sesuatu (Stanton, 2001: 220). 
Pelayanan (service) adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat 
ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud 
dan tidak mengakibatkan kepemilikan sesuatu. Produksinya dapat dikaitkan atau 
tidak dikaitkan pada satu produk fisik (Kotler dan Keller, 2009 : 42). Menurut 
Tjiptono (2012: 4) pelayanan (service) bisa dipandang sebagai sebuah sistem yang 
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terdiri atas dua komponen utama, yakni service operations yang kerap kali tidak 
tampak atau tidak diketahui keberadaannya oleh pelanggan (back office atau 
backstage) dan service delivery yang biasanya tampak (visible) atau diketahui 
pelanggan (sering disebut pula front office atau frontstage). 
Memberikan kualitas dan pelayanan pelanggan yang superior secara 
konsisten akan memungkinkan perusahaan membangun sejumlah kekuatan 
penting seperti rintangan yang masuk pesaing, loyalitas pelanggan, produk yang 
terbedakan, biaya pemasaran yang lebih rendah, dan harga yang lebih tinggi 
(Wijaya, 2011: 24). 
Kualitas pelayanan adalah upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan 
pelanggan serta ketepatan penyampaianya untuk mengimbangi harapan pelanggan 
(Tjiptono,2006: 59). Sedangkan Locvelock dalam Tjiptono (2002: 58) 
mengemukakan bahwa kualitas pelayanan merupakan tingkatan kondisi baik 
burunya sajian yang diberikan perusahaan jasa dalam rangka memuaskan 
konsumen, dengan cara memberikan atau menyampaikan jasa yang melebihi 
harapan konsumen. Jadi penilaian konsumen terhadap pelayanan merupakan 
refleksi persepsi evaluasi terhadap pelayanan yang diterima pada waktu tertentu. 
 
2.1.5.2. Dimensi Kualitas Pelayanan 
Dimensi kualitas jasa atau pelayanan dibagi menjadi lima yaitu 
(Lupiyoadi, 2009: 182): 
a. Berwujud (Tangible) 
Yaitu kemampuan suatu perusahaan dalam menunjukan eksistensinya 
kepada pihak eksternal. Penampilan kemampuan sarana dan prasarana fisik 
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perusahaan yang dapat di andalkan keadaan lingkungan sekitarnya 
merupakan bukti nyata dari pelayanan yang diberikan oleh pemberi jasa. 
Bukti fisik adalah aspek-aspek nyata yang bisa dilihat dan juga bisa diraba 
atau kemampuan suatu perusahaan dalam menunjukan eksistensinya kepada 
pihak eksternal. 
b. Kehandalan (Reliability) 
Yaitu kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai 
dengan yang dijanjikan secara akurat dan terpercaya. Kinerja harus sesuai 
dengan harapan pelanggan yang berarti ketepatan waktu, pelayanan yang 
sama untuk semua pelanggan tanpa kesalahan, sikap yang simpatik dan 
dengan akurasi yang tinggi. 
c. Ketanggapan (Responsiveness) 
Yaitu suatu kebijakan untuk membantu dan memberikan pelayanan yang 
cepat (responsif) dan tepat kepada pelanggan, dengan penyampaian informasi 
yang jelas. 
d. Jaminan (Assurance) 
Yaitu pengetahuan, kesopan santunan para pegawai perusahaan untuk 
menumbuhkan rasa percaya para pelanggan kepada perusahaan. Hal ini 
meliputi komunikasi (communication), kredibilitas (credibility), keamanan 
(security), kompetensi (competence), dan sopan santun (courtensy). 
e. Empati (Emphaty) 
Empati adalah kemampuan perusahaan dalam memberiran perhatian 
yang tulus dan bersifat individual atau pribadi kepada para konsumen untuk 
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memahami keinginan konsumen. Setiap perusahaan jasa akan lebih baik jika 
memperhatikan kebutuhan pelanggan setiap pelanggan. 
 
2.1.5.3. Kualitas Pelayanan dalam Prespektif Islam 
Hafiduddin (2003: 72) dan Kertajaya (2006: 120) bahwa nilai-nilai islami 
yang harus diterapkan dalam memberikan pelayanan yang maksimal adalah : 
a. Professional (Fatanah) 
Menurut Hafiduddin (2003: 63) menyatakan bahwa professional adalah 
bekerja dengan maksimal dan penuh komitmen dan kesungguhan. 
b. Jujur  
Jujur yaitu tidak pernah berdusta atau berbohong dalam melakukan 
transaksi. Sedangkan definisi jujur menurut Kertajaya (2006: 98) adalah 
kesesuaian antara berita yang disampaikan dan fakta, antara fenomena dan 
yang diberikan, serta bentuk dan substansi. 
Dalam dunia kerja dan usaha, kejujuran ditampilkan dalam bentuk 
kesungguhan dan ketepatan waktu, janji, pelayanan, pelaporan, mengakui 
kelemahan dan kekurangan untuk kemudian diperbaiki secara terus menerus 
serta menjauhkan diri dari berbuat bohong dan menipu.  
c. Amanah 
Amanah berarti memiliki tanggung jawab dalam melaksanakan setiap 
tugas dan kewajiban. 
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d. Bersikap melayani dan rendah hati (Khidmah) 
Islam mengajarkan untuk menebarkan kebaikan dan kebermanfaatan 
dalam hidup semua insannya, oleh karena itu salah satu syarat untuk 
kemampuan individu adalah mampu melayani orang banyak.  
 
2.1.6. Reputasi 
Keputusan pembelian juga akan dipengaruhi oleh faktor Reputasi, 
diamana Reputasi masuk kedalam faktor Psikologis yang didalamnya adalah 
faktor presepsi. Presepsi dimana seseorang yang termotivasi siap untuk segera 
melakukan tindakan. Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi akan 
dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsi dapat diartikan 
sebagai sebuah proses yang digunkan individu untuk memilih, mengorganisasi, 
dan menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan sebuah gambaran 
(Kotler, 2003: 217). 
Menurut Weiss et al., dalam Pursetyaningsih (2008:192) “reputasi 
merupakan kepercayaan menyeluruh atau keputusan mengenai tingkat dimana 
sebuah perusahaan diberi pernghargaan tinggi dan terhormat”. Bagi suatu 
perusahaan dimana produk utama yang dihasilkan adalah suatu jasa, maka 
reputasi dan nama baik sangat menentukan. 
 Upaya pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahaan, terutama 
merujuk adanya anggapan bahwa reputasi yang berupa citra merk (brand image), 
citra perusahaan (company image), reputasi merk (brand reputation), nama yang 
terbaik (the best name), pelayanan prima (service excelent) dan semua yang 
beruhubungan dengan kepuasan anggota mendapatkan proritas (Azis, 2001: 16).  
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Reputasi menurut Fombrun (dalam Rosidah, 2011: 57) memiliki 
pengertian sebagai gambaran secara keseluruhan akan tindakan perusahaan di 
masa lalu dan prospek yang di miliki perusahaan di masa yang akan datang 
melalui segala kebijakan yang telah diambil apabila dibandingkan dengan 
perusahaan pesaingnya. 
Asker dan Keller (dalam Sulistiarini, 2008: 14) menyatakan bahwa 
reputasi perusahaan (corporate reputation) adalah persepsi pelanggan mengenai 
kualitas yang dihubungan dengan nama perusahaan. Ini berarti nama perusahaan 
memberi pengaruh positif pada respon pelanggan terhadap produk atau jasa yang 
dihasilkan tetapi sering dihubungankan dengan reputasi perusahaan secara 
keseluruhan. 
Pada dasarnya reputasi perusahaan merupakan penghargaan yang didapat 
oleh perusahaan karena adanya keungulan-keunggulan yang ada pada perusahaan 
tersebut, yaitu kemampuan yang dimiliki oleh perusahaan sehingga perusahaan 
akan terus dapat mengembangkan dirinya untuk terus dapat menciptakan hal-hal 
baru bagi pemenuhan kebutuhan konsumen. 
Disamping itu juga adanya integritasi yang tinggi dari pihak penyedia 
jasa atas pelayanan yang diberikan pada konsumen agar perusahaan dapat 
memberikan pelayaan terbaik, kemampuan dari penyedia jasa untuk dapat 
menjalin hubungan kedekatan dengan konsumen agar perusahaan tersebut dapat 
memberikan pelayanan yang sesuai dengan konsumen yang bermacam-macam. 
Jadi dapat disimpulkan bahwa reputasi perusahaan adalah persepsi 
konsumen mengenai kemampuan perusahaan dalam memberikan pelayanan 
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terbaik, atau penilaian tentang keadaan masa lalu dan prospek masa yang akan 
datang mengenai kualitas perusahaan atau produk. 
Reputasi perusahaan menjadi salah satu pegangan bagi banyak orang 
dalam mengambil berbagai macam keputusan penting. Contoh keputusan tersebut 
adalah memebeli barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan. Berlangganan dan 
perusahaan mempunyai reputasi di masyarkat. Reputasi yang buruk malahirhan 
dampak negatif bagi operasi bisnis perusahaan dan juga melemahkan kemampuan 
perusahaan untuk bersaing. Adapun indikator-indikator reputasi pada peneltian 
yang dilakukan Hasanah (2015: 20) adalah: 
a. Nama baik 
Nama baik adalah persepsi para nasabah tentang sejauh mana nama baik 
yang berhasil dibangun oleh bank bagi sebuah perusahaan, menjaga nama 
baik tentunya menjadi salah satu kewajiban utama mereka untuk mendukung 
kelancaran pemasaran bisnisnya. Apabila nama baik yang dimilki pelaku 
usaha sudah cukup kuat, maka konsumen akan lebih percaya dengan 
kemampuan bisnis yang dijalanya dan tidak ragu lagi untuk membeli atau 
menggunakan produk dan jasa yang ditawarkan sebuah prusahaan. 
b. Reputasi pesaing 
Reputasi pesaing adalah persepsi para nasabah bank mengenai seberapa 
baik reputasi bank tersebut dibanding dengan bank-bank lain sebuah 
perusahaan harus memiliki kekuatan untuk menonjolkan nilai lebih yang 
dimiliki dibandingan dengan perusahaan lainya. Artinya ciri khas sangat 
diperlukan dalam suatu perusahaan. 
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c. Dikenal luas 
Dikenal luas menunjukan persepsi nasabah, baik tentang sejauh mana 
nama bank tersebut sudah dikenal luas oleh masyarakat sebuah perusahaan 
pasti ingin produknya dikenal secara luas baik produk baru maupun produk 
lamanya. 
d. Kemudahan di ingat 
Kemudahan di ingat menunjukan persepsi para nasabah bank akan 
kemudahan nasabah untuk mengingat nama baik bank tersebut jika nama 
sebuah perusahaan mudah di ingat maka orang akan lebih mudah menemukan 
anda di search angine atau dalam dunia nyata. Seperti halnya perusahaan 
yang bernama International Business Machine lebih di kenal dengan sebutan 
IBM. 
 
2.1.7. Baitul Maal Wa at-Tamwil (BMT) di Indonesia. 
Baitul Maal Wat at Tamwil (BMT) atau Balai Usaha Mandiri Terpadu, 
adalah lembaga keuangan mikro di operasikan dengan prinsip bagi hasil, 
menumbuh-kembagkan bisnis usaha mikro dalam rangka mengangkat derajat dan 
martabat serta membela kepentingan kaum fakir miskin, ditumbuhkan atas 
prakarsa dan  modal awal dari tokoh-tokoh masyarakat setempat dengan 
berlandaskan pada sistem ekonomi yang salam: keselamatan berintikan keadilan), 
kedamaina dan kesejahteraan (sumar’in, 2012: 45). 
Baitul Maal Wattamwil (BMT) merupakan suatu lembaga yang terdiri 
dari dua istilah, yaitu baitulmaal dan baitul tamwil. Baitulmaal lebih mengarah 
pada usaha-usaha pengumpulan dan penyaluran dana yang nonprofit, seperti; 
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zakat, infaq, dan sedekah. Adapun baitul tamwil sebagai usaha pengumpul dan 
penyalur dana yang komersial (Huda, 2010: 363).  
Lembaga ini didirikan dengan maksud untuk memfasilitasi masyarakat 
bahwa yang tidak terjangkau oleh pelayanan bank islam atau BPR islam. Prinsip 
operasinya didasarkan atas bagi hasil, jual beli (ijarah), dan titipan (wadiah). 
Karena itu meskipun mirip dengan bank islam, bahkan boleh dikata menjadi cikal 
bakal dari bank islam, BMT memiliki pangsa pasar tersendiri, yaitu masyarakat 
kecil yang tidak terjangkau layanan perbankan serta pelaku usaha kecil yang 
mengalami hambatan psikologis bila berhubungan dengan pihak bank (Huda, 
2010: 363). 
BMT didirikan dengan berdasarkan pada masyarakat yang salam, yaitu 
penu keselamatan, kedamaian, dan kesejahteraan. Menurut Sumar’in (2012: 46), 
prinsip dasar BMT adalah : 
a. Ahsan (mutu hasil kerja terbaik), thayyiban (terindah), ahsanu’amal 
(memuaskan semua pihak), dan sesuai dengan nilai-nilai salam: keselamatan, 
kedamaian, dan kesejahteraan.  
b. Barokah, artinya berdayaguna, berhasil guna, adanya penguatan jaringan, 
transparan (keterbukaan), dan bertanggung jawab sepenuhnya kepada 
masyarakat.  
c. Spiritual communication (penguatan nilai rupiah). 
d. Demokratis, partisipatif, dan inklusif. 
e. Keadilan sosial dan kesetaraan gender, non-diskriminatif. 
f. Ramah lingkungan. 
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g. Peka dan bijak terhadap pengetahuan dan budaya lokal, serta 
keanekaragaman budaya. 
h. Keberlanjutan, memberdayakan masyarakat dengan meningkatkan 
kemampuan diri dan lembaga masyarakat lokal. 
Baitul Maal Wat Tamwil memiliki beberapa fungsi (Huda, 2010: 363-
367) yaitu : 
a. Penghimpun dan penyalur dana, dengan menyimpan uang di BMT, uang 
tersebut dapat ditingkatkan utilitasnya, sehingga timbul unit surplus (pihak 
dana yang memiliki dana berlebih) dan unit defisit ( pihak yang kekurangan 
dana). 
b. Pencipta dan pemberi likuiditas, dapat menciptakan alat pembayaran yang sah 
yang mampu memberikan kemampuan untuk memenuhi kewajiban suatu 
lembaga/perorangan.  
c. Sumber pendapatan, BMT dapat menciptakan lapangan kerja dan memberi 
pedapatan kepada para pegawainya.  
d. Pemberi informasi, memberi informasi kepada masyarakat mengenai risiko 
keuntungan dan peluang yang ada pada lembaga tersebut. 
e. Sebagai satu lembaga keuangan mikro islam yang dapat memberikan 
pembiayaan bagi usaha kecil, mikro, menengah dan juga koperasi dengan 
kelebihan tidak meminta jaminan yang memberatka bagi UMKMK tersebut. 
Adapun fugsi BMT di masyarakat (Sumar’in, 2012: 46), adalah: 
a. Meningkatkan kualitas SDM anggota, pengurus, dan pengelola menjadi lebih 
professional, salam (selamat, damai, sejahtera) dan amanah sehingga semakin 
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utuh dan tangguh dalam berjuang dan berusaha (beribadah) menghadapi 
tantangan hidup. 
b. Mengorganir dan memobilisasi dana yang dimiliki oleh masyarakat dapat 
memanfaatkan secara optimal didalam dan diliar organisasi untuk 
kepentingan rakyat banyak. 
c. Mengembangkan kesempatan kerja. 
d. Mengukuhkan dan meningkatkan kualitas usaha dan pasar produk-produk 
anggota. 
e. Memperkuat dan meningkatkan kualitas lembaga-lembaga ekonomi san sosial 
masyarakat banyak.  
Huda (2010: 366-367) Dalam menjalankan usahanya, berbagai akad yang 
ada pada BMT mirip dengan akad yang ada pada bank pembiayaan rakyat islam. 
Adapun Akad dan Produk penghimpun dana pada lembaga keuangan islam 
(Himpunan Fatwa DSN-MUI, 2003), yaitu: 
a. Tabungan Mudharabah, dana yang disimpan nasabah akan dikelola BMT 
untuk memperoleh keuntungan. Keuntungan akan diberikan kepada nasabah 
berdasarkan kesepakatan nasabah (Fatwa DSN-MUI No. 02/DSN-
MUI/IV/2000). 
b. Deposito Mudharabah, BMT bebas melakukan berbagai usaha yang tidak 
bertentangan dengan islam dan mengembangkannya. BMT bebas mengelola 
dana (mudharabah mutlaqah). BMT berfungsi sebagai mudharib sedangkan 
nasabah sebagai shahibul maal.  
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2.2.  Hasil Penelitian Yang Relevan 
Pengambilan penelitian terdahulu bertujuan untuk mendapatkan bahan 
perbandingan dan acuan. Selain itu, untuk menghindari anggapan kesamaan 
dengan penelitian yang akan dilakukan. Maka dalam kajian pustaka ini peneliti 
mencantumkan hasil-hasil penelitian terdahulu, seperti:  
 
Tabel 2.1. 
Penelitian Relevan 
 
Variabel 
Peneliti, Metode 
dan sampel 
Hasil 
Penelitian 
Saran 
Penelitian 
Pengetahuan, 
religiusitas, 
produk, reputasi 
dan pelayanan 
dan keputusan 
menabung. 
Abimantar 
ananggadipa dkk 
(2013). metode 
analisis regresi 
linier berganda. 
Sampel nasabah 
bank syariah di 
Universitas 
Gunadarma 
Pengertahuan, 
religiusitas, 
produk, reputasi 
dan pelayanan di 
bank syariah 
memiliki pengaruh 
positif terhadap 
keputusan 
memilih 
menabung di bank 
syariah. 
Jumlah sampel 
dapat diperluas 
lagi dan 
menambahkan 
jumlah variabel. 
Produk, 
pelayanan, 
promosi, lokasi, 
kredibilitas, 
keputusan 
nasabah 
Monang dan 
inggrita (2013). 
Metode 
kuantitatif. 
Sampel nasabah 
bank BCA Medan 
(etnis cina). 
Variabel produk, 
pelayanan, lokasi, 
promosi dan 
kreadibilitas 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
nasabah. Secara 
parsial diketahui 
bahwa variabel 
produk, pelayanan 
dan kredibilas 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
nasabah. Variabel 
Melibatkan faktor-
faktor lain seperti 
tingkat suku 
bunga, 
pendapatan, dan 
lain-lain yang 
berpotensi 
mempengaruhi 
keputusan 
nasabahuntuk 
menabung. 
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lokasi dan promosi 
hanya 
berpengaruh 
positif tetapi tidak 
signifikan 
terhadap 
keputusan etnis 
cina menabung di 
bank BCA kota 
Medan 
 
Fasilitas 
pelayanan, 
promosi, produk 
dan keputusan 
nasabah 
Evi yupitri dan 
Raina lina, S 
(2012). Metode 
penelitian 
deskriptif 
kuantitatif. 
Sampel  nasabah 
non muslim bank 
syariah mandiri. 
Variabel fasilitas, 
promosi, 
pelayanan dan 
produk 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan nasabah 
non muslim untuk 
menjadi nasabah 
di bank mandiri 
syariah. 
Lebih diperluas 
mengenai faktor-
faktor lain yang 
mempengaruhi 
keputusan 
menabung nasabah 
Kualitas Produk, 
Religiusitas dan 
Keputusan 
membeli 
Asraf (2014). 
Metode 
kuantitatif. MRA 
(Moderated 
Regression 
Analysis) atau 
Regresi berganda 
linier. Sampel 
nasabah 
keseluruhan  Bank 
Muamalat 
Indonesia cabang 
Pasaman. 
BMI cabang 
Pasaman Barat 
memberi pengaruh 
positif dan 
signifikan bagi 
nasabah yang mau 
menyimpan dana. 
Religiusitas 
berpengaruh 
positif dan 
signifikan serta 
memperkuat 
prooduk terhadap 
keputusan 
menyimpan dana 
di BMI. 
Lebih 
meningkatkan 
inovasi dan kreatif 
terhadap tampilan 
produk yang 
ditawarkan serta 
meningkatkan 
pengenalan pihak 
bank tentang 
karakteristik 
paham fiqih yang 
dianut masyarakat. 
Produk, lokasi, 
keamanan, 
promosi, 
kredibilitas dan 
keputusan dalam 
menabung 
Adli Nazrian dan 
Paidi Hidayat 
(2012). Metode 
Analytical 
Hierarchy Process 
(AHP), sampel 
Nasabah yang 
memiliki rekening 
Dari perhitungan 
metode Analytical 
Hierarchy Process 
(AHP) bahwa 
nasabah memilih 
bank sumut untuk 
menabung 
dipengaruhi oleh 
Perlu ditingkatkan 
differensiasi 
produk, 
Kredibilitas, serta 
Promosi sesuai 
keinginan nasabah 
sehingga dapat 
meningkatkan 
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tabungan di bank 
sumut.  
produk, lokasi, 
jaminan 
keamanan, 
promosi serta 
kredibilitas.  
calon nasabah 
baru di Bank 
Sumut.  
 
 
2.3. Kerangka Berfikir 
Gambar 2.1. 
Kerangka Pemikiran 
 
  
     
  
  
 
 
 
 
Keterangan :  
Berdasarkan keterangan diatas tentang pengaruh Promosi, Lokasi, 
Religiusitas, Pelayanan dan Reputasi terhadap Keputusan Menyimpan Dana 
masing-masing mempunyai pengaruh terhadap Keputusan Anggota KSPPS BMT 
HIRA Tanon.  
 
Keputusan 
Menyimpan Dana 
(Y) 
Lokasi (X2) 
Religiusitas (X3) 
Pelayanan (X4) 
Reputasi (X5) 
Promosi (X1) 
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2.4.   Hipotesis 
Hipotesis bisa didefinisikan sebagai pernyataan hubungan dua variabel 
atau lebih yang dibuat berdasarkan kerangka teori yang belum terbukti (Sarwono 
dan Suhayati, 2010: 17). 
1. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana di BMT 
HIRA Tanon. 
Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. Kegiatan ini 
merupakan kegiatan yang sama pentingnya dengan ketiga kegiatan, baik 
produk, harga, dan lokasi. Dalam kegiatan ini setiap bank berusaha untuk 
mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung 
maupun tidak langsung (Kasmir, 2008: 155). 
Beberapa penelitian menunjukkan hasil yang signifikan antara Promosi 
dengan Keputusan Menyimpan Dana. Penelitian tersebut dilakukan oleh 
Nazrian dan Hidayat (2012). Sehingga hipotesis dalam penelitian ini adalah: 
H1 : Ada pengaruh Promosi terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana 
di BMT HIRA Tanon. 
2. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana di BMT 
HIRA Tanon. 
Lokasi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 
membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia untuk konsumen sasaran 
(Kotler, 2002). 
Beberapa penelitian menunjukkan hasil yang signifikan antara Lokasi 
dengan Keputusan Menyimpan Dana. Penelitian tersebut dilakukan oleh 
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Nazrian dan Hidayat (2012) dan Tyas (2012). Sehingga hipotesis dalam 
penelitian ini adalah: 
H2 : Ada pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana di 
BMT HIRA Tanon. 
3. Pengaruh Religiusitas Terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana di 
BMT HIRA Tanon. 
Religiusitas adalah sebuah ekspresi spiritual seseorang yang berkaitan 
dengan sistem keyakinan, nilai, hukum yang berlaku dan ritual. Religius 
merupakan aspek yang telah dihayati oleh individu didalam hati, getaran hati 
nurani dan sikap personal (Mangun Wijaya dalam Akhmad Ghazali, 2014: 
37). 
Beberapa penelitian menunjukkan hasil yang signifikan antara 
Religiusitas dengan Keputusan Menyimpan Dana. Penelitian tersebut 
dilakukan oleh Asraf (2014). Sehingga hipotesis dalam penelitian ini adalah: 
H3 : Ada pengaruh Religiusitas terhadap Keputusan Anggota Menyimpan 
Dana di BMT HIRA Tanon. 
4. Pengaruh Pelayanan Terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana di BMT 
HIRA Tanon. 
Pelayanan merupakan perilaku produsen dalam rangka memenuhi 
kebutuhan dan keinginan konsumen demi tercapainya kepuasan pada 
konsumen itu sendiri (Kotler, 2008: 83). 
Beberapa penelitian menunjukkan hasil yang signifikan antara Pelayanan 
dengan Keputusan Menyimpan Dana. Penelitian tersebut dilakukan oleh 
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Tambunan dan Nasution (2013). Sehingga hipotesis dalam penelitian ini 
adalah: 
H4 : Ada pengaruh Pelayanan terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana 
di BMT HIRA Tanon. 
5. Pengaruh Reputasi Terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana di BMT 
HIRA Tanon. 
Reputasi menurut Fombrun (dalam Rosidah, 2011: 57) memiliki 
pengertian sebagai gambaran secara keseluruhan akan tindakan perusahaan di 
masa lalu dan prospek yang di miliki perusahaan di masa yang akan datang 
melalui segala kebijakan yang telah diambil apabila dibandingkan dengan 
perusahaan pesaingnya. 
Beberapa penelitian menunjukkan hasil yang signifikan antara Reputasi 
dengan Keputusan Menyimpan Dana. Penelitian tersebut dilakukan oleh 
Wardayati (2011). Sehingga hipotesis dalam penelitian ini adalah: 
H5 : Ada pengaruh Reputasi terhadap Keputusan Anggota Menyimpan Dana 
di BMT HIRA Tanon. 
52 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1.  Waktu dan Wilayah Penelitian 
Penelitian dilaksanakan pada KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam dan 
Pembiayaan Syariah) BMT HIRA Cabang Tanon Jl. Gabugan-Gemolong Km.0,2. 
Peneliti membatasi ruang lingkup penelitian yaitu di KSPPS BMT HIRA cabang 
Tanon dengan tujuan agar penelitian ini sesuai dengan yang diharapkan. Waktu 
penelitian akan dilaksanakan yakni dari bulan November – Desember 2016. 
 
3.2. Jenis Penelitian 
Penelitian ini menggunakan tipe penelitian analisis kuantitatif inferensial. 
Metode penelitian kuantitatif menurut Sugiyono (2013: 8) yaitu : “Metode 
penelitian yang berlandaskan pada Filsafat Positivisme, digunakan untuk meneliti 
pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen 
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/ statistik, dengan tujuan untuk menguji 
hipotesis yang telah ditetapkan”. 
Sedangkan inferensial yaitu, teknik analisis data yang digunakan untuk 
menentukan sejauh mana kesamaan antara hasil yang diperoleh dari suatu sampel 
dapat digeneralisasi pada populasi (Cresweel, 2008: 326). Penelitian inferensial 
dalam penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh Promosi, Lokasi, 
Religiusitas, Pelayanan dan Reputasi terhadap Keputusan anggota dalam 
Menyimpan Dana di BMT HIRA cabang Tanon.  
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3.3. Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan ditarik kesimpulan (Sugiyono, 2013: 119). Data dari bagian 
administrasi kantor KSPPS BMT HIRA cabang Tanon menunjukkan bahwa 
jumlah populasi anggota sebanyak 5.124 anggota. 
 
3.3.2. Sampel 
Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak 
diselidiki, dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi. (Sugiyono, 2012: 
120). Melihat luasnya jumlah populasi tersebut, maka penulis membatasi untuk 
pengambilan sampel. Jumlah sampel diambil dengan menggunakan rumus Slovin. 
Untuk menggunakan rumus ini, pertama ditentukan berapa batas toleransi 
kesalahan. Batas toleransi kesalahan ini dinyatakan dengan persentase. Semakin 
kecil toleransi kesalahan, semakin akurat sampel menggambarkan populasi. 
Rumus Slovin sebagai berikut: 
  
 
    ( ) 
 
Keterangan : 
N = Jumlah Populasi  
n = Jumlah sampel 
  = Persen kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan sampel 
yang masih dapat ditolerir 10%.  
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 Jadi dalam penelitian ini sampel yang dapat digunakan menurut rumus 
Slovin adalah sebanyak berikut: 
  
     
        (   ) 
 
   
     
        (    )
 
   
     
    
 
   
     
  
 
              
Berdasarkan dari hasil perhitungan di atas menggunakan rumus Slovin, 
maka dapat diperoleh sampel dengan jumlah sebanyak 98,5384 sehingga hasil 
tersebut dibulatkan menjadi 100. Jadi, dalam penelitian ini mengambil sampel 
sebanyak 100 responden dengan batas kesalahan 10% memiliki tingkat akurasi 
90%. Dengan jumlah populasi yang sama, semakin kecil toleransi kesalahan, 
semakin besar jumlah sampel yang dibutuhkan. 
 
3.3.3. Teknik pengambilan sampel 
Teknik sampling dilakukan secara non-probability sampling  dan metode 
pengambilan sampelnya menggunakan Sampling Insindental. Sampling 
Insindental dipilih karena penelitian yang dilakukan peneliti dilakukan secara 
kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan/Incindental bertemu dengan 
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peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan 
ditemui itu cocok sebagai nara sumber (Sugiyono, 2011: 85). 
 
3.4.  Data dan Sumber Data 
Penelitian ini  menggunakan dua jenis data dan sumber data, yaitu 
sebagai berikut: 
 
3.4.1. Data Primer 
Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari obyek 
yang diteliti. Menurut Sugiyono (2010: 137) menyatakan bahwa sumber primer 
adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data. Data 
yang diperoleh langsung dari anggota yang menyimpan dana di BMT HIRA 
cabang Tanon. Data primer diperoleh dengan membagikan kuesioner kepada 
anggota simpanan dana di BMT HIRA cabang Tanon yang bersedia mengisi 
kuesioner penelitian. 
 
3.5.  Teknik Pengumpulan Data 
Dalam penelitian ini, untuk mendapatkan data-data yang dibutuhkan 
maka peneliti menggunakan beberapa teknik pengambilan data sebagai berikut: 
 
3.5.1. Metode angket (Kuesioner) 
Metode kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan memberi seperangkat pertanyaan tertulis kepada responden untuk 
dijawabnya (Sugiyono, 2010: 199). Teknik kuesioner dilakukan untuk 
memperoleh data dengan memberikan daftar pertanyaan kepada responden 
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anggota yang menyimpan dana di BMT HIRA Tanon dan juga mengukur 
tanggapan responden tentang lokasi, religiusitas, pelayanan dan reputasi. 
 
3.6.  Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2013: 38) penelitian adalah suatu atribut atau sifat 
atau nilai dari orang, obyek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk mempelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 
Variabel penelitian yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari dua variable 
yaitu variabel terikat (variabel dependen) dan variabel bebas (variabel 
independen).  
 
3.6.1. Variabel Dependen (Terikat) 
Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi variabel bebas. 
Menurut Rubiyanto (2013: 29) variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi 
atau menjadi akibat adanya variabel bebas. Adapun yang menjadi variabel terikat 
dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian. 
 
3.6.2. Variabel Independen (Bebas) 
Variabel bebas merupakan variabel yang mempengaruhi dari apa yang 
diteliti. Menurut Rubiyanto (2013: 29) variabel bebas yaitu variabel independen, 
merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahan atau 
timbulnya variabel terikat (dependen). Adapun yang menjadi variabel bebas dari 
penelitian ini adalah:  
1. Variabel Promosi (X1) 
2. Variabel Lokasi (X2) 
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3. Variabel Religiusitas (X3) 
4. Variabel Pelayanan (X4) 
5. Variabel Reputasi (X5) 
 
3.7. Definisi Operasional Variabel 
Dalam penelitian ini definisi operasional dari variabel dan indikator 
penelitian sebagai berikut :  
 
3.7.1. Variabel Dependen (Terikat) 
Keputusan pembelian menurut Kanuk (2000) adalah pemilihan dari dua 
atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat 
membuat keputusan, harus tersedia beberapa alternatif pilihan.keputusan untuk 
membeli dapat mengarah pada bagaimana proses dalam pengambilan keputusan 
tersebut itu dilakukan. Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh perilaku 
konsumen. 
Indikator-indikator untuk mengukur variabel keputusan nasabah dari 
Kotler dan Keller (2009: 184-190) yaitu: 
a. Pengenalan masalah, seorang konsumen biasanya mengenali masalah 
kebutuhannya. 
b. Pencarian informasi, seorang konsumen mencari lebih banyak informasi 
tentang suatu produk yang dianggap dapat memuaskan kebutuhannya.  
c. Evaluasi berbagai alternatif, seorang konsumen menggunakan informasi 
yang sudah diperoleh untuk mengevaluasi produk yang akan dibeli. 
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d. Keputusan pembelian, konsumen benar-benar membeli produk dengan 
mengacu pada informasi yang telah diperoleh. 
e. Perilaku pasca pembelian, konsumen mengambil tindakan lebih lanjut 
setelah membeli produk berdasarkan pada rasa puas atau tidak puas. 
 
3.7.2. Variabel Independen 
3.7.2.1. Promosi (X1) 
Menurut Kasmir (2008: 156), dalam praktiknya paling tidak ada empat 
macam sarana promosi yang dapat digunakan oleh setiap bank dalam 
mempromosikan baik produk maupun jasanya. Secara garis besar keempat macam 
sarana promosi yang dapat digunakan sebagai indikator yaitu: 
a. Periklanan (Advertising)  
b. Promosi penjualan (Sales Promotion) 
c. Publisitas (Publicity) 
d. Penjualan pribadi (Personal Selling) 
 
3.7.2.2. Lokasi (X2) 
Lokasi bank adalah tempat dimana di perjual belikanya produk cabang 
bank dan pusat pengendalian perbankan. Dalam menentukan lokasi bank harus 
strategis sehingga mudah diketahui dan dijangkau masyarakat umum (Wahjono, 
2010: 26). Maka sebagai indikatornya adalah: 
a. Akses, yaitu lokasi yang mudah dilalui atau mudah di jangkau sarana 
transportasi umum. 
b. Visibilitas yaitu, lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan. 
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c. Tempat parkir yang luas dan aman. 
d. Ekspansi yaitu, tersedia tempat yang cukup luas untuk perluasan usaha 
dikemudian hari. 
e. Lingkungan yaitu, daerah sekitar yang mendukung jasa yang diawarkan. 
 
3.7.2.3. Religiusitas (X3) 
Keberagamaan atau religiusitas diwujudkan dalam setiap aktivitas 
kehidupan. Religiusitas adalah sebuah ekspresi spiritual seseorang yang berkaitan 
dengan sistem keyakinan, nilai, hukum yang berlaku dan ritual. Indikator 
Religiusitas Glock dan Stark dalam Muhlis (2011: 42-43) adalah:  
a. Dimensi Ideologis (keyakinan), yaitu seberapa tingkat keyakinan seseorang 
terhadap kebenaran ajaran agamanya, terutama terhadap ajaran-ajaran yang 
fundamental atau bersifat dogmatis. 
b. Dimensi Ritualistik (praktik), yaitu seberapa tingkat kepatuhan seseorang 
dalam mengerjakan kegiatan-kegiatan ritual sebagaimana diperintahkan atau 
dianjurkan oleh agama yang dianutnya. 
c. Dimensi Eksperiensial (pengalaman), yaitu seberapa tingkat seseorang dalam 
merasakan dan mengalami perasaan-perasaan dan pengalaman religius. 
d. Dimensi Intelektual (pengetahuan), yaitu seberapa tingkat pengetahuan dan 
pemahaman seseorang terhadap ajaran agamanya, terutama mengenai ajaran 
pokok sebagaimana termuat dalam kitab sucinya. 
e. Dimensi Konsekuensi (pengamalan), yaitu seberapa tingkat seseorang dalam 
berperilaku yang dimotivasi oleh ajaran agamanya. 
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3.7.2.4. Pelayanan (X4) 
Menurut Kotler (2002: 83) Pelayanan adalah setiap tindakan atau 
kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada 
dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. indikator 
pelayanan adalah: 
a. Berwujud (tangible), yaitu aspek-aspek nyata yang bisa dilihat dan juga bisa 
diraba atau kemampuan suatu perusahaan dalam menunjukkan eksistensinya. 
b. Kehandalan (reliability), yaitu kemampuan perusahaan untuk memberikan 
pelayanan sesuai dengan yang dijanjikan secara akurat dan terpercaya. 
c. Ketanggapan (responsiveness), yaitu suatu kebijakan untuk membantu dan 
memberikan pelayanan yang cepat dan tepat kepada pelanggan, dengan 
penyampaian informasi yang jelas. 
d. Jaminan (assurance) yaitu pengetahuan, kesopan santunan para pegawai 
perusahaan untuk menumbuhkan rasa percaya para pelanggan kepada 
perusahaan. 
e. Empati (empathy) yaitu, kemampuan perusahaan dalam memberikan 
perhatian yang tulus dan bersifat individual atau pribadi kepada para 
konsumen untuk memahami keinginan konsumen. 
 
3.7.2.5. Reputasi (X5) 
Reputasi menurut fombrun (dalam Rosidah, 2011) memiliki pengertian 
sebagai gambaran secara keseluruhan akan tindakan perusahaan di masa lalu dan 
prospek yang di miliki perusahaan di masa yang akan datang melalui segala 
61 
 
kebijakan yang telah diambil apabila dibandingkan dengan perusahaan 
pesaingnya. Indikator Reputasi adalah: 
a. Nama baik, adalah pesepsi para anggota tentang sejauh mana nama baik yang 
berhasil dibangun oleh lembaga keuangan syariah bagi sebuah perusahaan. 
b. Reputasi pesaing adalah persepsi para anggota lembaga keuangan syariah 
mengenai seberapa baik reputasi lembaga keuangan syariah tersebut 
dibanding dengan lembaga keuangan syariah lain. 
c. Dikenal luas, menunjukan persepsi anggota, baik tentang sejauh mana nama 
lembaga keuangan syariah tersebut sudah dikenal luas oleh masyarakat.   
d. Kemudahan di ingat, menunjukan persepsi para anggota lembaga keuangan 
syariah akan kemudahan anggota untuk mengingat nama baik lembaga 
keuangan syariah tersebut. 
 
3.8. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data yang dilakukan adalah analisis data kuantitatif, 
dilakukan dengan beberapa tahap sebagai berikut: 
 
3.8.1. Uji Instrumen 
Pengujian data dalam penelitian adalah menggunakan uji validitas dan 
realibilitas yang digunakan untuk menguji konsistensi dan akurasi data dari 
penggunaan instrument, sehingga dapat diyakini bahwa skala yang digunakan 
valid dan reliable. 
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a. Uji Validitas 
Validitas merupakan proses pengukuran untuk menguji kecermatan butir-
butir dalam daftar pertanyaan untuk melaksanakan fungsi ukurnya. Dalam 
penelitian ini untuk menguji kevalitan digunakan uji validitas item, dengan 
menggunakan rumus korelasi product moment (Wijaya, 2013: 17). 
Menurut Ghazali (2001: 143), pengujian validitas menggunakan bantuan 
program SPSS versi 20 dengan cara mengkorelasikan masing-masing pertanyaan 
dengan total score. Teknik ini dilakukan dengan membandingkan nilai antara r 
hitung dengan r table. 
Apabila r hitung> r table maka pernyataan dan indicator yang digunakan di 
anggap valid atau sah. Sedangkan apabila r hitung < rtabel maka pernyataan atau 
indicator yang digunakan dianggap tidak valid. Sebuah instrument dikatan valid 
pabila mampu mengukur apa yang di inginkan serta tepat. Uji validitas 
menggunakan tingkat signifikan 5%. 
Untuk menguji validitas digunakan korelasi product momen dengan 
rumus: 
rxy = 
      (( ( )( ( ))
√*      (  ) + *      (  ) +
 
Rxy : korelasi produk moment person 
x : total item keseluruhan subyek moment digunakan untuk per item 
y : total nilai per subjek 
n : jumlah subjek 
 
 
 
63 
 
b. Uji Reliabilitas  
Reliabilitas sebenarnya adalah alat ukur untuk mengukur suatu kuesioner 
yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan 
reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten 
atau stabil dari waktu ke waktu. Pengujuan menggunakan program SPSS, uji 
reliabilitas menggunakan pengujian dengan taraf signifikan 5%, jika cronbach 
Alpha >0,7 maka instrument dinyatakan reliable (Ghazali, 2013: 48).  
 
3.8.2. Uji Asumsi Klasik 
Sebelum dilakukan analisis regresi berganda, maka perlu dilakukan uji 
asumsi klasik terhadap variabel yang digunakan dengan tujuan untuk mengetahui 
apakah variabel-variabel tersebut menyimpang dari asumsi-asumsi klasik. Asumsi 
klasik yang digunakan meliputi uji normalitas data, heterokedastisitas, 
multikolinearitas dan autokorelasi. 
a. Uji Normalitas Data 
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi, 
variabel terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal 
ataukah tidak (Priyatno, 2012: 54). Regresi yang baik adalah memiliki distribusi 
data normal atau mendekati normal. 
Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual mendistribusi normal 
atau tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik. Apabila dilihat dari grafik 
histogram, data dikatakan normal jika bentuk kurva memiliki kemiringan yang 
cenderung imbang pada sisi kanan maupun sisi kirinya dan kurva berbentuk 
menyerupai lonceng yang hampir sempurna. Apabila dilihat dengan normal p-plot 
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data dikatakan berdistribusi normal jika gambar berdistribusi dengan titik-titik 
data yang menyebar disekitar garis diagonal dan penyebaran titik-titik data searah 
mengikuti garis diagonal (Ghozali, 2012: 160). 
Pengujian normalitas menggunakan uji statistik non-parametrik 
Kolmogorov-Smirnov (K-S), dengan membuat hipotesis sebagai berikut: 
1. Jika probabilitas lebih besar dari 0,05 (> 0,05) maka H0diterima, yaitu 
variabel residual terdistribusi normal. 
2. Jika probabilitas lebih kecil dari 0,05 (< 0,05) maka H0 ditolak, yaitu variabel 
residual tidak terdistribusi normal. 
b. Uji Multikolinearitas  
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Jika variabel 
independen saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak orthogonal. 
Variabel orthogonal adalah variabel independen yang nilai korelasi antar variabel 
independen sama dengan nol (Ghozali, 2012: 105).   
Multikolinearitas akan terlihat semakin jelas dengan semakin kuatnya 
korelasi antara dua atau lebih variabel-variabel independen. Sehingga koefisien-
koefisien regresi menjadi tidak dapat ditaksir dan nilai standar error setiap 
koefisien regresi akan meningkat menjadi tak terhingga. 
Cara mendeteksi ada tidaknya hubungan multikolinearitas diantara 
variabel-variabel bebas dengan variabel terikat adalah dengan melihat Tolerance 
Value atau Variance Inflation Factor (VIF). Suatu model regresi yang 
65 
 
menyebabkan multikolinearitas dapat dilihat dari nilai tolerance yang lebih besar 
dari 0,1 atau nilai Variance Inflation Factor (VIF) kurang dari 10, jika Tolerance 
Value di bawah 0,1 atau Variance Inflation Factor (VIF) di atas 10 maka terjadi 
multikolinearitas 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah didalam model 
regresi terjadi ketidak samaan variance dari residual satu pengamatan 
kepengamatan lain. Jika variance dari residual satu pengamatan kepengamatan 
lain tetap, maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut 
heterokedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang homokedastisitas 
(Ghozali,2012: 137). Heteroskedastisitas akan menyebabkan penaksiran 
koefosien-koefisien regresi menjadi tidak efisien. Hasil penaksiran dapat menjadi 
kurang, melebihi atau menyesatkan. 
Untuk menguji heteroskedastisitas adalah dengan melihat pola tertentu 
pada grafik, jika ada titik-titik yang membentuk suatu pola tertentu maka terjadi 
heterokedastisitas. Uji heteroskedastisitas juga dapat dilakukan dengan melakukan 
pengujian Park-Heteroskedastisitas, metode Glejser, metode Goldfeld-quandt dan 
metode Spearman Rank Correlation.Dasar pengambilan keputusan adalah jika 
nilai thitung lebih kecil dari ttabel atau thitung< ttabel maka tidak ada heteroskedastisitas 
atau sebaliknya. 
Berdasarkan nilai signifikan juga bisa digunakan untuk menguji ada atau 
tidaknya heteroskedastisitas, yaitu dengan membandingkannya dengan level of 
signifikan (α). Jika nilai signifikan lebih besar dari level of signifikan (α) berarti 
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tidak ada heterokedastisitas atau sebaliknya. Besarnya nilai signifikan yaitu 
dengan membandingkan level of signifikan (α): 
a. Signifikan t > 0,05 berarti tidak ada heteroskedastisitas. 
b. Signifikan t < 0,05 berarti ada heteroskedastisitas. 
 
d. Uji Autokorelasi 
Autokorelasi adalah keadaan dimana terjadinya korelasi dari residual 
untuk pengamatan satu dengan pengamatan lain yang disusun menurut runtutan 
waktu (Priyatno, 2010: 75). Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah 
model regresi linier terdapat korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t 
dengankesalahan pengganggu t-1 (sebelumnya). Jika terjadi korelasi, maka terjadi 
problem autokorelasi. Model regresi yang baik terbebas dari autokorelasi 
(Ghozali, 2012: 110). 
Salah satu cara yang digunakan untuk mendeteksi adanya autokorelasi ini 
adalah Uji Durbin-Watson (DW test). Uji DW yaitu dengan membandingkan nilai 
Durbin-Watson dari hasil regresi dengan nilai Durbin-Watson tabel (Priyatno, 
2010: 77). 
Cara lain untuk menentukan untuk mengetahui ada tidaknya masalah 
autokorelasi dengan Uji Durbin Watson adalah sebagai berikut (Sunyoto, 2010: 
110): 
a. Terjadi autokorelasi positif jika nilai DW di bawah -2 (DW < -2). 
b. Tidak terjadi autokorelasi jika nilai DW berada diantara -2 dan +2 atau -2 ≤ 
DW ≤ +2. 
c. Terjadi autokorelasi negatif jika nilai DW di atas +2 atau DW > +2. 
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3.8.3. Uji Ketepatan Model 
1. Uji Hipotesis (uji statistik t) 
Uji signifikasi Individual atau uji statistik t pada dasarnya menunjukan 
seberapa jauh pengaruh satu variabel penjelas atau independen secara individual 
dalam menerangkan variabel dependen. Cara melakukan uji t adalah sebagai 
berikut (Ghazali, 2013: 99): 
a. Quick look: apabila jumlah degree of freedom (df) adalah 20 atau lebih dan 
derajat kepercayaan sebesar 5%, maka H0 yang menyatakan bi = 0 dapat 
ditolak bila nilai t lebih besar dari 2 (dalam nilai absolut). Dengan kata 
lainkita menerima hipotesis alternatif, yang menyatakan bahwa sutu variabel 
independen secara individual mempengaruhi variabel dependen. 
b. Membandingkan nilai statistic t dengan titik kritis menurut tabel. Apabila 
nilai statistic t hasil perhitungan lebih tinggi dibandingkan nilai t tabel, kita 
menerima hipotesis alternatif yang menyatakan bahwa suatu varibel 
independen secara individual mempengaruhi variabel dependen. Dimana t 
table > t hitung, H0 diterima. Dan jika t tabel < t hitung, maka Ha di terima, 
begitupun jika sig > α (0,05), maka H0 di terima Ha ditolak dan juga sig < α 
(0,05), maka H0 di tolakHa diterima 
2. Uji F 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel 
independen atau bebas yang dimasukkan dalam  model mempunyai pengaruh 
secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau terikat. Untuk menguji 
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hipotesis digunakan statistic F dengan kriteria pengambilan keputusan sebagai 
berikut (Ghozali, 2013: 98): 
a. Quick look: bila nilai F lebih besar dari pada 4 maka H0 dapat di tolak pada 
derajat kepercayaan 5% dengan kata lain kita menerima hipoteis alternatif, 
yang menyatakan bahwa semua variabel independen secara serentak dan 
signifikan mempengaruhi variabel dependen. 
b. Membandingkan nilai F hasil perhitungan dengan nilai F menurut tabel. Bila 
nilai F hitung lebih besar dari pada nilai F tabel maka H0 ditolak dan 
menerima Ha.untuk mengetahui signifikan atau tidak pengaruh secara 
bersama-sama variabel bebas terhadap variabel terikat maka digunakan 
probability sebesar 5% (α=0,05). Jika sig > α (0,05), maka H0 diterima Ha 
ditolak. Jika sig >α (0,05), maka H0 ditolak Ha diterima.  
3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linier 
berganda, yang mengandung makna bahwa jika menggunakan dua atau lebih 
variabel independen dalam satu model regresi (Priyatno, 2010: 78). Analisis 
regresi digunakan untuk mendapatkan hubungan fungsional antara dua variabel 
atau lebih atau mendapatkan pengaruh antara variabel prediktor terhadap variabel 
kriteriumnya. Regresi merupakan alat analisis statistik yang dapat membantu 
peneliti untuk melakukan prediksi atas variabel terikat dengan mengetahui kondisi 
variabel bebas. 
Persamaan umum regresi yang menggunakan lebih dari dua variabel 
independen adalah sebagai berikut: 
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Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 +e 
Keterangan:  
Y  = Keputusan Pembelian 
a =  Konstanta 
b1,b2,b3,b4 =  Koefisien Regresi 
X1 = Promosi 
X2 =  Lokasi 
X3 =  Religiusitas 
X4  =  Pelayanan 
X5 =  Reputasi 
e      =  Faktor Kesalahan 
4.  Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) digunakan untuk mengetahui seberapa besar 
persentase sumbangan pengaruh variabel independen secara bersama-sama 
terhadap variabel dependen. Angka yang menunjukkan proporsi variabel 
dependen yang dijelaskan oleh variabel independen R
2
 menunjukkan seberapa 
jauh kesesuaian persamaan regresi tersebut dengan data. Semakin besar R
2
nya, 
berarti semakin besar proporsi variabel dependen yang dijelaskan oleh variabel 
independen. Semakin besar R
2
 semakin baik begitu pula sebaliknya (Priyatno, 
2010: 83). 
 
 BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
4.1.1. Sejarah KSPPS BMT HIRA 
Kopersi Serba Usaha Baitul Maal Wat Tamwil “Harapan Insan 
Sejahtera” (KSU BMT HIRA) didirikan pada tahun 1996 sebagai Lembaga 
Keuangan Mikro Syari’ah (LKMS) yang didirikan oleh Pimpinan Cabang Pemuda 
Muhammadiyah (PCPM) Tanon. Pembekalan dan pendampingan manajemen oleh 
Pusat Inkubasi Bisnis Usaha Kecil (PINBUK) Jawa Tengah, dan beroperasi pada 
tanggal 3 Nopember 1996. 
Pada tahun 1998 sampai dengan saat ini beropersi dengan Badan Hukum 
Koperasi tertanggal 18 Nopember 1998. BMT HIRA telah tumbuh dan 
berkembang hingga kondisi seperti sekarang ini, sejak tahun 2006 hingga 2008 
pertumbuhannya kurang lebih 100% tiap tahunnya. Langkah awal perbaikan 
dilakukan pada tahun 2003 dengan melakukan kerjasama Sinergi pengelolaan 
BMT HIRA dengan KSPS BMT Ben Taqwa Godong Grobogan selama 3 tahun 
dan berakhir pada bulan Februari 2006. 
 
4.1.2. Alamat KSPPS BMT HIRA TANON 
Nama perusahaan adalah Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan 
Syariah Baitul Maal wa Tamwil HIRA ( KSPPS BMT HIRA ) yang beralamat di 
Jalan Raya Gabugan - Gemolong Km. 0,2. Pantirejo, Desa Gabugan, Kec. Tanon, 
Kab. Sragen, Propinsi Jawa Tengah. Kode Pos 57277. Telp. 0271 5890987 / 0271 
892795. e-mail: bmt_hira@yahoo.co.id.  
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4.1.3. Visi dan Misi KSPPS BMT HIRA 
Dalam langka melanjutkan keberlangsungan operasi BMT serta untuk 
mengatasi permasalahan dan tantangan yang di hadapi BMT di masa depan, 
maka dirumuskan visi dan misi BMT sebagai gambaran cita-cita, serta 
harapan yang ingin diwujudkan. 
1. Motto 
“Mitra Tepat Bermuamalat”. 
2. Visi 
“Menjadi Lembaga Keuangan Syari’ah Terbaik dalam Maslahat dan 
Manfaat serta terpercaya dalam muamalah sebagai upaya peningkatan 
kesejahteraan ummat”. 
3. Misi 
a. Menjalankan usaha produktif dengan komitmen layanan prima dalam 
kemitraan yang adil dan amanah sesuai prinsip syari’ah. 
b. Menyediakan dan melayani produk dan layanan jasa keuangan syari’ah 
berlandaskan teknologi informasi secara efektif dan efisien. 
c. Membangun sumber daya manusia yang mampu memaduka kecerdasan 
intelektual, kecerdasa emosional dan kecerdasan spiritual. 
d. Menjadi lembaga intermediasi sumber daya keuangan denga sumber 
daya manusia dalam kerangka membangun masyarakat madani. 
e. Melayani secara professional dengan penuh dedikasi, intregitas dan 
marhamah. 
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4.1.4. Produk Simpanan yang ditawarkan BMT HIRA 
Produk simpanan yang ditawarkan di BMT HIRA antara lain:  
1. Sirela (Simpanan Sukarela) 
Simpanan yang penyetoran dan penarikanya dapat dilakukan setiap 
saat selama jam buka kas di kantor BMT HIRA. Manfaat : Aman dan 
insyaallah barakah, Bonus yang kompetitif, Mudah dalam aplikasi dan 
transaksi, Bisa antar jemput, Mudah dalam menyalurkan zakat, infaq 
dan sadaqah. Ketentuan : Berdasarkan prinsip syariah dengan akad 
Wadiah Yad Dhamanah, Minimal setoran awal Rp. 20.000,-, Minimal 
setoran berikutnya Rp. 5.000,-, Saldo minimal Rp.10.000,-, Biaya 
tutup rekening Rp. 5.000,-. Persyaratan : Kartu identitas (KTP/SIM). 
2. Siska 
Simpanan untuk investasi dengan jangka waktu tertentu 
yang dikelola dengan sistem syariah. Manfaat : Aman  dan dikelola 
dengan prinsip syari’ah, Bagi hasil yang kompetitif, Dapat 
digunakan sebagai jaminan pembiayaan, Fasilitas ARO Automatic 
Roll Over atau perpanjangan otomatis. Ketentuan : Berdasarkan 
prinsip syariah dengan akad Mudharabah Muthlaqah, Pilihan jangka 
waktu: 3 bulan, 6 bulan, 12 bulan, 24 bulan, Setoran investasi 
minimal Rp. 1.000.000,-, Dapat dicairkan pada saat jatuh tempo, 
Bebas biaya materai. 
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3. Simerdeka 
Simpanan investasi untuk merencanakan masa depan dengan 
jangka waktu tertentu yang dikelola dengan sistem syariah. Manfaat: 
Aman  dan dikelola dengan prinsip syari’ah, Bagi hasil yang 
kompetitif, Kemudahan perencanaan keuangan jangka panjang. 
Ketentuan : Berdasarkan prinsip syariah dengan akad Mudharabah 
Muthlaqah, Periode  simpanan 5 s.d 20 tahun, Setoran bulanan 
minimal Rp. 25.000,-, Tidak dapat menerima setoran diluar setoran 
bulanan, Jumlah setoran bulanan dan periode jangka waktu 
simpanan, tidak dapat diubah, Saldo simpanan tidak bisa ditarik 
sebelum jatuh tempo, Penarikan dapat dicairkan 1 bulan efektif 
setelah jatuh tempo. 
4. Siaqur 
Simpanan Aqiqah dan Qurban, yaitu simpanan yang diperlukan 
anggota BMT HIRA untuk merealisasi rencana Ibadah Qurban.  
5. Sisantri  
Simpanan murid sekolah yang dikelola dengan melibatkan 
lembaga pendidikan (Sekolah) secara kolektif bagi siswa-siswinya 
sebagai sarana pembelajaran kebiasaan menabung sejak dini.  
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Hasil Uji Statistik Deskriptif Responden 
Penelitian ini mengambil sampel 100 orang anggota yang masih aktif, 
kuisioner disebarkan untuk memperoleh data penelitian sebanyak 100 kuisioner. 
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Sesuai yang dimaksud hasil penyebaran kuisioner, diperoleh deskripsi responden 
berdasarkan jenis kelamin, umur, pendidikan terakhir, pekerjaan Karakteristik 
responden dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin. 
Tabel 4.1. 
Frekuensi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No. Jenis Kelamin Jumlah Responden Prosentase 
1. Laki-Laki 32 32% 
2. Perempuan 68 68% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: Data Primer Diolah, 2016 
Berdasarkan keterangan dari tabel 4.1 di atas dari total keseluruhan 
sebanyak 100 anggota, dapat diketahui bahwa responden yang berjenis kelamin 
laki – laki sebanyak 32 orang, sedangkan perempuan 68 orang. Hal ini 
menunjukkan bahwa sebagian besar responden penelitian di BMT HIRA Tanon 
berjenis kelamin perempuan. 
2. Responden Berdasarkan Umur. 
Tabel 4.2. 
Frekuensi Responden Berdasarkan Umur 
No Umur Jumlah Responden Prosentase 
1 < 20 tahun 22 22% 
2 20-25 tahun 16 16% 
3 25-30 tahun 25 25% 
4 > 30 tahun 37 37% 
Banyaknya 100 100% 
Sumber: Data Primer Diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.2 di atas dapat diketahui bahwa yang menjadi sampel 
dalam penelitian ini ada 22 orang responden yang berusia <20 tahun, sedangkan 
usia 20-25 tahun sebanyak 16 responden, usia 25-30 tahun sebanyak 25 responden 
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dan usia lebih dari 30 tahun sebanyak 37 responden. Hal ini menunjukkan bahwa 
sebagian besar responden  anggota BMT HIRA Tanon berusia >30 tahun. 
3. Responden Berdasarkan Pendidikan 
Tabel 4.3. 
Frekuensi Tabel Berdasarkan Pendidikan 
No. 
Pendidikan 
Responden 
Jumlah 
Responden 
Prosentase (%) 
1. SMP 12 12% 
2. SMA 39 39% 
3. Diploma 16 16 % 
4. Sarjana 25 25 % 
5. Lain-Lain 8 8 % 
TOTAL 100 100 % 
Sumber: Data Primer Diolah, 2016 
Berdasarkan keterangan tabel 4.3 di atas dapat diketahui bahwa 
pendidikan terakhir responden lulusan SMP sebanyak 12 responden, lulusan SMA 
sebanyak 39 responden, lulusan Diploma sebanyak 16 responden, dan lulusan 
Sarjana sebanyak 25 responden. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden penelitian anggota simpanan BMT HIRA Tanon pendidikan terakhir 
adalah lulusan SMA. 
5. Responden Berdasarkan pekerjaan. 
Tabel 4.4. 
Frekuensi Responden Berdasarkan Pekerjaan 
No. 
Pekerjaan 
Responden 
Jumlah Responden Prosentase 
1. Pelajar/Mahasiswa 11 11% 
2. Wiraswasta 39 39% 
3. PNS 42 42% 
4. Lain-lain 8 8% 
TOTAL 100 100 % 
Sumber: Data Primer Diolah, 2016 
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Berdasarkan keterangan tabel 4.4 di atas dapat diketahui bahwa kategori 
responden yang pelajar atau mahasiswa sebanyak 11 orang, wiraswasta sebanyak 
39 orang, pegawai swasta sebanyak 26 orang, PNS sebanyak 42 orang, sedangkan 
lain-lain sebanyak 8 orang. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden 
penelitian anggota BMT HIRA Tanon  adalah PNS. 
4.2.2. Hasil Uji Instrumen  
1. Uji Validitas 
Uji Validitas dimaksudkan untuk menjamin bahwa instrumen yang 
digunakan telah sesuai dengan konsep penelitian untuk mengukur variable. 
Validitas tiap butir pertanyataan dalam kuesioner penelitian diketahui dengan 
membandingkan koefisien korelasi (rxy) setiap pertanyaan terhadap rtabel atau nilai 
kritis. Butir pernyataan dinyatakan valid apabila rxy lebih besar dari pada rtabel. 
a. Uji Validitas Variabel Promosi 
       Promosi diukur dengan menggunakan skala likert satu sampai lima, skor satu 
menunjukan Promosi  yang sangat rendah dan lima menunjukan skor sangat 
tinggi. hasil uji validitas variable Promosi dapat dilihat sebagai table berikut : 
Tabel 4.5.  
Hasil Uji Validits Promosi (X1) 
No. Item rxy rtabel Keterangan 
1. 0,828 0.361 Valid 
2. 0,785 0.361 Valid 
3. 0.777 0.361 Valid 
4. 0.652 0.361 Valid 
5. 0.785 0.361 Valid 
6. 0.677 0.361 Valid 
7. 0.796 0.361 Valid 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
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Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,361. 
menunjukkan bahwa semua butir pertanyaan adalah valid, karena nilai rxy lebih 
besar dari rtabel (0,361). Dengan demikian instrumen yang digunakan dalam 
penelitian ini sesuai untuk mengukur Promosi. 
b. Uji Validitas Lokasi 
Lokasi diukur dengan menggunakan skala likert satu sampai lima, skor 
satu menunjukan Lokasi yang sangat rendah dan lima menunjukan skor sangat 
tinggi. Hasil uji validitas variable Lokasi dapat dilihat sebagai table berikut: 
Tabel 4.6.  
Hasil Uji Validits Lokasi (X2) 
No. Item rxy rtabel Keterangan 
1. 0.612 0.361 Valid 
2. 0,866 0.361 Valid 
3. 0,672 0.361 Valid 
4. 0,759 0.361 Valid 
5. 0,787 0.361 Valid 
6. 0,695 0.361 Valid 
7. 0,509 0.361 Valid 
 Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,361. 
Menunjukkan bahwa semua butir pertanyaan adalah valid, karena nilai rxy lebih 
besar dari rtabel (0,361). Dengan demikian instrumen yang digunakan dalam 
penelitian ini sesuai untuk mengukur Lokasi. 
c. Uji Validitas Variable  Religiusitas 
Religiusitas diukur dengan menggunakan skala likert satu sampai lima, 
skor satu menunjukan Religiusitas yang sangat rendah dan lima menunjukan skor 
sangat tinggi. Hasil uji validitas variable Religiusitas dapat dilihat sebagai table 
berikut: 
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Tabel 4.7.  
Hasil Uji Validits Religiusitas (X3) 
No. Item rxy rtabel Keterangan 
1. 0.725 0.361 Valid 
2. 0.679 0.361 Valid 
3. 0.854 0.361 Valid 
4. 0.496 0.361 Valid 
5. 0.874 0.361 Valid 
6. 0.645 0.361 Valid 
7. 0.463 0.361 Valid 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,361. 
Menunjukkan bahwa semua butir pertanyaan adalah valid, karena nilai rxy lebih 
besar dari rtabel (0,361). Dengan demikian instrumen yang digunakan dalam 
penelitian ini sesuai untuk mengukur Religiusitas. 
d. Uji Validitas Variabel Pelayanan 
Pelayanan diukur dengan menggunakan skala likert satu sampai lima 
skor satu menunjukan Pelayanan  yang sangat tinggi dan lima menunjukan skor 
sangat rendah. hasil uji validitas variable Pelayanan dapat dilihat sebagai tabel 
berikut: 
 Tabel 4.8. 
Hasil Uji Validits Pelayanan (X4) 
No. Item rxy rtabel Keterangan 
1. 0.574 0.361 Valid 
2. 0,821 0.361 Valid 
3. 0.817 0.361 Valid 
4. 0.744 0.361 Valid 
5. 0.767 0.361 Valid 
6. 0.691 0.361 Valid 
7. 0,474 0.361 Valid 
8. 0.810 0.361 Valid 
9. 0.745 0.361 Valid 
10. 0.691 0.361 Valid 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
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Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,361. 
Menunjukkan bahwa semua butir pernyataan adalah valid, karena nilai rxy lebih 
besar dari rtabel (0,361). Dengan demikian instrumen yang digunakan dalam 
penelitian ini sesuai untuk mengukur Pelayanan. 
e. Uji Validitas Variabel Reputasi 
Reputasi diukur dengan menggunakan skala likert satu sampai lima, skor 
satu menunjukan Reputasi yang sangat rendah dan lima menunjukan skor sangat 
tinggi. Hasil uji validitas variable Reputasi dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.9. 
Hasil Uji Validits Reputasi (X5) 
No. Item rxy rtabel Keterangan 
1. 0.580 0.361 Valid 
2. 0.624 0.361 Valid 
3. 0.676 0.361 Valid 
4. 0.497 0.361 Valid 
5. 0.656 0.361 Valid 
6. 0.639 0.361 Valid 
7. 0.739 0.361 Valid 
8. 0.696 0.361 Valid 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,361. 
Menunjukkan bahwa semua butir pertanyaan adalah valid, karena nilai rxy lebih 
besar dari rtabel (0,361). Dengan demikian instrumen yang digunakan dalam 
penelitian ini sesuai untuk mengukur Reputasi. 
f. Uji Validitas Variabel Keputusan Menyimpan Dana 
Keputusan menyimpan dana diukur dengan menggunakan skala likert satu sampai 
lima, skor satu menunjukan Keputusan menyimpan dana yang sangat rendah dan 
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lima menunjukan skor sangat tinggi. Hasil uji validitas variable Keputusan 
menyimpan dana dapat dilihat sebagai table berikut: 
Tabel 4.10. 
Hasil Uji Validits Keputusan Menyimpan Dana  (Y) 
No. Item rxy rtabel Keterangan 
1. 0.594 0.361 Valid 
2. 0.708 0.361 Valid 
3. 0.590 0.361 Valid 
4. 0.646 0.361 Valid 
5. 0.505 0.361 Valid 
6. 0.472 0.361 Valid 
7. 0.730 0.361 Valid 
8. 0.568 0.361 Valid 
9. 0.527 0.361 Valid 
10. 0.769 0.361 Valid 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
      Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,361. menunjukkan 
bahwa semua butir pertanyaan adalah valid, karena nilai rxy lebih besar dari rtabel 
(0,361). Dengan demikian instrumen yang digunakan dalam penelitian ini sesuai 
untuk mengukur Keputusan menyimpan dana. 
2. Uji Reliabilitas  
      Peneliti melakukan uji reliabilitas dengan metode Cronbach’s Alpha dari 
masing-masing instrument dalam satu variabel. Hasil pengujian dari suatu 
instrument dalam satu variabel. Hasil pengujian dari suatu instrument dikatakan 
reliabel apabila pengujian dari instrument menghasilkan Cronbach’s Alpha di atas 
(0,70), maka instrument tersebut reliabel. Hasil uji reliabilitas dari masing-masing 
instrument dalam variabel penelitian ini adalah reliabel karena Cronbach’s Alpha 
lebih dari 0,7. Hal ini dapat dilihat hasilnya sebagai berikut : 
 
 
81 
 
Tabel 4.11. 
Hasil Rangkuman Uji Reliabilitas 
Variabel Cronbach’s Alpha Status 
Promosi 0.736 Reliabel  
Lokasi 0.743 Reliabel  
Religiusitas 0.776 Reliabel  
Pelayanan 0.703 Reliabel  
Reputasi 0.788 Reliabel 
Keputusan Menyimpan Dana 0.712 Reliablel 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
4.2.3. Hasil Estimasi Persamaan Regresi Berganda 
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini digunakan untuk 
mengetahui pengaruh faktor promosi, faktor lokasi, faktor religiusitas, faktor 
pelayanan, dan faktor reputasi secara bersama-sama terhadap keputusan 
menyimpan dana, meliputi analisis regresi linier berganda, uji t, uji F, dan 
koefisien determinasi. 
1. Analisis Regresi Linier Ganda 
Dalam penelitian ini persamaan umum dari regresi ganda yang digunakan 
adalah Y = a + b1 X1 + b2 X2+ b3 X3 + b4 X4+ b5 X5. Berdasarkan hasil analisis 
regresi ganda dengan program SPSS for Windows versi 20 diperoleh data sebagai 
berikut: 
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Tabel 4.12. 
Rangkuman Hasil Uji Regresi Linier Ganda 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 3.594 2.861  1.256 .212 
faktor promosi .574 .109 .405 5.282 .000 
faktor lokasi .591 .105 .376 5.615 .000 
faktor 
relig\iusitas 
.236 .126 .163 1.870 .065 
faktor 
pelayanan 
.115 .049 .126 2.352 .021 
faktor reputasi .015 .060 .012 .243 .808 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
Berdasarkan Tabel 4.12. di atas diperoleh persamaan regresi linier 
ganda sebagai berikut: 
Y = 3,594 + 0,574 X1 + 0,591 X2+ 0,236 X3 + 0,115 X4 + 0,015 X5. 
Adapun Interpretasi dari persamaan regresi linier ganda tersebut 
adalah: 
a. Konstanta (a)  bernilai positif sebesar 3,594. 
Artinya jika tidak ada Faktor Promosi, Faktor Lokasi, Faktor 
Religiusitas, Faktor Pelayanan dan Faktor Reputasi atau bernilai nol 
maka Keputusan Menyimpan Dana adalah sebesar 3,594. 
b. Koefisien regresi variabel Faktor Promosi (b1) benilai positif sebesar -
0,574. 
Artinya setiap penambahan 1 poin, maka akan menambah Keputusan 
Menyimpan Dana sebesar 0,574 dengan asumsi variabel lain tetap. 
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c. Koefisien regresi variabel Faktor Lokasi (b2) bernilai positif sebesar 
0,591. 
Artinya setiap penambahan 1 poin, maka akan menambah Keputusan 
Menyimpan Dana sebesar 0,591 dengan asumsi variabel lain tetap. 
d. Koefisien regresi variabel Faktor Religiusitas (b3) bernilai positif 
sebesar 0,236. 
Artinya setiap penambahan 1 poin, maka akan menambah Keputusan 
Menyimpan Dana sebesar 0,236 dengan asumsi variabel lain tetap. 
e. Koefisien regresi variabel faktor Pelayanan (b4) bernilai positif sebesar  
0,115. 
Artinya setiap penambahan 1 poin faktor Pelayanan maka akan 
menambah Keputusan Menyimpan Dana sebesar 0,115 dengan asumsi 
variabel lain tetap. 
f. Koefisien regresi variabel faktor Reputasi (b5) bernilai positif sebesar  
0,015. 
Artinya setiap penambahan 1 poin, maka akan menambah Keputusan 
Menyimpan Dana sebesar 0,015 dengan asumsi variabel lain tetap. 
2. Uji t 
Uji ini dilakukan untuk melihat signifikasi dari pengaruh variabel bebas 
secara individual terhadap variabel terikat dengan menanggap variebel bebas 
lainnya adalah konstan. didalam penelitian ini untuk mengetahui apakah faktor 
Promosi, Lokasi, Religiusitas, Pelayanan dan Reputasi berpengaruh terhadap 
Keputusan Menyimpan Dana. Secara individual dilakukan dengan 
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membandingkan thitung dengan ttabel. Jika thitung > ttabel  pada tingkat signifikasi α = 
5%  artinya faktor Promosi, Lokasi, Religiusitas, Pelayanan dan Reputasi 
berpengaruh terhadap Keputusan anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA 
Tanon. 
Tabel 4.13. 
Hasil koefisiensi regresi uji t 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 3.594 2.861  1.256 .212 
faktor promosi .574 .109 .405 5.282 .000 
faktor lokasi .591 .105 .376 5.615 .000 
faktor 
religiusitas 
.236 .126 .163 1.870 .065 
faktor 
pelayanan 
.115 .049 .126 2.352 .021 
faktor reputasi .015 .060 .012 .243 .808 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
Berdasrkan tabel diatas maka dapat dibuat tabel model persamaan regresi 
dapat dituliskan sebagai berikut : 
a. Pengaruh Faktor Promosi terhadap Keputusan Menyimpan Dana.                                                                                                                                                                                 
Dari analisis regresi ganda diketahui bahwa koefisien regresi 
dari variabel faktor Promosi (b1) bernilai positif sebesar 0,574, sehingga 
dapat dikatakan bahwa faktor Promosi berpengaruh positif terhadap 
keputusan menyimpan dana. Untuk mengetahui pengaruh tersebut 
signifikan atau tidak, selanjutnya nilai koefisien regresi linier ganda dari 
b1 ini diuji signifikansinya. Langkah-langkah uji signifikansi koefisien  
regresi atau disebut juga uji t adalah sebagai berikut: 
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1. Hipotesis 
Ho: 1= 0 Berarti tidak ada pengaruh yang signifikan Faktor 
Promosi Terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
H1: 1 0 Berarti ada pengaruh yang signifikan Faktor Promosi 
Terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
2. Tingkat Signifikansi 95 %, α =0, 05 
3. Kriteria pengujian 
Ho diterima apabila –t(/2;n-k-1)< t <t(/2;n-k-1) atau signifikansi > 0, 05 
Ho ditolak apabila -t > t(/2;n-k-1) atau t< -t(/2;n-k-1) atau signifikansi < 
0, 05 
ttabel  = t (α/2, n-k-1) = t (0, 025; 94) = 2,000 
4. Perhitungan 
Berdasarkan hasil analiais data yang telah dilakukan dengan 
program SPSS for Windows versi 20 diperoleh nilai thitung sebesar 
5,282 dengan signifikansi 0,000. 
5. Keputusan uji 
H0 ditolak, karena thitung  > ttabel yaitu 5,282 > 2,000 dengan nilai 
probabilitas signifikansi < 0,05, yaitu 0,000. 
6. Kesimpulan 
Ada pengaruh yang signifikan Faktor Promosi Terhadap Keputusan 
Menyimpan Dana. 
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b. Pengaruh Faktor Lokasi Terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
Dari analisis regresi ganda diketahui bahwa koefisien regresi 
dari variabel faktor Lokasi (b2) bernilai positif sebesar 0,591, sehingga 
dapat dikatakan bahwa faktor Lokasi berpengaruh positif terhadap 
keputusan menyimpan dana. Untuk mengetahui pengaruh tersebut 
signifikan atau tidak, selanjutnya nilai koefisien regresi linier ganda dari 
b2 ini diuji signifikansinya. Langkah-langkah uji signifikansi koefisien  
regresi atau disebut juga uji t adalah sebagai berikut: 
1. Hipotesis 
Ho: 2= 0 Berarti tidak ada pengaruh yang signifikan Faktor Lokasi 
Terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
H1: 2 0 Berarti ada pengaruh yang signifikan Faktor Lokasi 
Terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
2. Tingkat Signifikansi 95 %, α =0, 05 
3. Kriteria pengujian 
Ho diterima apabila –t(/2;n-k-1)< t <t(/2;n-k-1) atau signifikansi 
> 0, 05 
Ho ditolak apabila -t > t(/2;n-k-1) atau t< -t(/2;n-k-1) atau signifikansi < 
0, 05 
ttabel  = t (α/2, n-k-1) = t (0, 025; 94) = 2,000 
4. Perhitungan 
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Berdasarkan hasil analiais data yang telah dilakukan dengan 
program SPSS for Windows versi 20 diperoleh nilai thitung sebesar 
5,615 dengan signifikansi 0, 000. 
5. Keputusan uji 
H0 ditolak, karena thitung  > ttabel yaitu 5,615 >2,000 dengan nilai 
probabilitas signifikansi < 0,05, yaitu 0,000. 
6. Kesimpulan 
Ada pengaruh yang signifikan Faktor Lokasi Terhadap Keputusan 
Menyimpan Dana. 
c. Pengaruh Faktor Religiusitas Terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
Dari analisis regresi ganda diketahui bahwa koefisien regresi 
dari variabel faktor Religiusitas (b3) bernilai sebesar 0,236, sehingga 
dapat dikatakan bahwa faktor Religiusitas tidak berpengaruh terhadap 
keputusan menyimpan dana. Untuk mengetahui pengaruh tersebut 
signifikan atau tidak, selanjutnya nilai koefisien regresi linier ganda dari 
b3ini diuji signifikansinya. Langkah-langkah uji signifikansi koefisien  
regresi atau disebut juga uji t adalah sebagai berikut: 
1. Hipotesis 
Ho: 3 = 0 Berarti tidak ada pengaruh yang signifikan Faktor 
Religiusitas  terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
H1: 3 0 Berarti ada pengaruh yang signifikan faktor Religiusitas 
terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
2. Tingkat Signifikansi 95 %, α =0, 05 
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3. Kriteria pengujian 
Ho diterima apabila –t(α/2;n-k-1)< t <  t (α/2;n-k-1) atau signifikansi 
> 0, 05 
Ho ditolak apabila -t > t (α/2;n-k-1) atau t < -t (α/2;n-k-1) atau signifikansi 
< 0, 05 
ttabel  = t (α/2, n-k-1) = t (0, 025; 94) = 2,000 
4.  Perhitungan 
Berdasarkan hasil analiais data yang telah dilakukan dengan 
program SPSS for Windows versi 20 diperoleh nilai thitung sebesar  
1,870 dengan signifikansi 0,065. 
5.  Keputusan uji 
H0 diterima, karena thitung < ttabel yaitu 1,870 < 2,000 dengan nilai 
probabilitas signifikansi > 0,05, yaitu 0,065. 
6.  Kesimpulan 
Tidak ada pengaruh yang signifikan Faktor Religiusitas terhadap 
Keputusan Menyimpan Dana. 
d. Pengaruh Faktor Pelayanan Terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
Dari analisis regresi ganda diketahui bahwa koefisien regresi 
dari variabel faktor Pelayanan (b4) bernilai positif sebesar 0,115, 
sehingga dapat dikatakan bahwa faktor Pelayanan berpengaruh positif 
terhadap Keputusan Menyimpan Dana. Untuk mengetahui pengaruh 
tersebut signifikan atau tidak, selanjutnya nilai koefisien regresi linier 
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ganda dari b3ini diuji signifikansinya. Langkah-langkah uji signifikansi 
koefisien  regresi atau disebut juga uji t adalah sebagai berikut: 
1. Hipotesis 
Ho: 3 = 0 Berarti tidak ada pengaruh yang signifikan faktor 
Pelayanan terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
H1: 3 0 Berarti ada pengaruh yang signifikan faktor Pelayanan 
terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
2. Tingkat Signifikansi 95 %, α =0, 05 
3. Kriteria pengujian 
Ho diterima apabila –t(α/2;n-k-1)< t <  t (α/2;n-k-1) atau signifikansi > 0, 
05 
Ho ditolak apabila -t > t (α/2;n-k-1) atau t < -t (α/2;n-k-1) atau 
signifikansi < 0, 05 
ttabel  = t (α/2, n-k-1) = t (0, 025; 94) = 2,000 
4. Perhitungan 
Berdasarkan hasil analiais data yang telah dilakukan dengan 
program SPSS for Windows versi 20 diperoleh nilai thitung sebesar  
2,352 dengan signifikansi 0,021. 
5. Keputusan uji 
H0 ditolak, karena thitung> ttabel yaitu 2,352 > 2,000 dengan nilai 
probabilitas signifikansi < 0,05, yaitu 0,021. 
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6. Kesimpulan 
Ada pengaruh yang signifikan faktor Pelayanan terhadap 
Keputusan Menyimpan Dana. 
e. Pengaruh Faktor Reputasi Terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
Dari analisis regresi ganda diketahui bahwa koefisien regresi 
dari variabel faktor Reputasi (b5) bernilai sebesar 0,015, sehingga dapat 
dikatakan bahwa faktor Reputasi tidak berpengaruh Terhadap 
Keputusan Menyimpan Dana. Untuk mengetahui pengaruh tersebut 
signifikan atau tidak, selanjutnya nilai koefisien regresi linier ganda dari 
b3ini diuji signifikansinya. Langkah-langkah uji signifikansi koefisien  
regresi atau disebut juga uji t adalah sebagai berikut: 
1.  Hipotesis 
Ho: 3 = 0 Berarti tidak ada pengaruh yang signifikan faktor 
Reputasi terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
H1: 3 0 Berarti ada pengaruh yang signifikan faktor Reputasi 
terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
2. Tingkat Signifikansi 95 %, α =0, 05 
3. Kriteria pengujian 
Ho diterima apabila –t(α/2;n-k-1)< t <  t (α/2;n-k-1) atau signifikansi > 0, 
05 
Ho ditolak apabila -t > t (α/2;n-k-1) atau t < -t (α/2;n-k-1) atau 
signifikansi < 0, 05 
ttabel  = t (α/2, n-k-1) = t (0, 025; 94) = 2,000 
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4. Perhitungan 
Berdasarkan hasil analiais data yang telah dilakukan dengan 
program SPSS for Windows versi 20 diperoleh nilai thitung 
sebesar  0,243 dengan signifikansi 0,808. 
5. Keputusan uji 
H0 diterima, karena thitung < ttabel yaitu 0,243 < 2,000 dengan nilai 
probabilitas signifikansi > 0,05, yaitu 0,808. 
6. Kesimpulan 
Tidak ada pengaruh yang signifikan faktor Reputasi terhadap 
keputusan menyimpan dana. 
3. Uji F 
Dari Analisis Regresi Linier Ganda dapat diketahui bahwa koefisien 
regresi masing-masing variabel bebas bernilai positif, sehingga dapat dapat 
dikatakan bahwa Faktor Promosi, Faktor Lokasi, Faktor Religiusitas, Faktor 
Pelayanan, dan Faktor Reputasi secara bersama-sama terhadap Keputusan 
Menyimpan Dana. Untuk mengetahui pengaruh secara bersama-sama tersebut 
signifikan atau tidak, selanjutnya dilakukan uji keberartian regresi linier ganda (uji 
F). 
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Tabel 4.14. 
Table Hasil Uji F 
ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 1508.582 5 301.716 66.637 .000
b
 
Residual 425.608 94 4.528   
Total 1934.190 99    
 
Sumber : Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
 
Adapun langkah-langkah dalam uji F ini adalah sebagai berikut: 
a. Hipotesis 
Ho : 021    Berarti tidak ada pengaruh Faktor Promosi, Faktor 
Lokasi, Faktor Religiusitas, Faktor Pelayanan, dan 
Faktor Reputasi secara bersama-sama terhadap 
Keputusan Menyimpan Dana. 
0: 211  H  Berarti ada pengaruh Faktor Promosi, Faktor Lokasi, 
Faktor Religiusitas, Faktor Pelayanan, dan Faktor 
Reputasi secara bersama-sama terhadap Keputusan 
Menyimpan Dana. 
b. Taraf signifikansi 95%, α = 0, 05 
c. Kriteria pengujian 
H0 diterima apabila F hitung< F (α,k;n-k-1) atau sig. > 0, 05 
H0 ditolak apabila F hitung> F (α,k;n-k-1)  atau sig.< 0, 05 
Ftabel = F (α,k; n-k-1) = F(0, 05; 5, 94) = 2,370 
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d. Perhitungan 
Berdasarkan analisis data diperoleh Fhitung sebesar 66,637 dengan 
signifikansi sebesar 0, 000. 
e. Keputusan uji 
H0 ditolak, karena Fhitung  > Ftabel, yaitu 66,637 > 2,370 dan nilai 
probabilitas signifikansi < 0,05, yaitu 0, 000. 
f. Kesimpulan 
Ada pengaruh signifikan antara Faktor Promosi, Faktor Lokasi, Faktor 
Religiusitas, Faktor Pelayanan, dan Faktor Reputasi secara bersama-
sama terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
4. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui seberapa besar 
pengaruh variabel bebas memiliki pengaruh terhadap variabel terikatnya. Nilai 
koefisien determinasi ditentukan dengan nilai R square.  
Tabel 4.15. 
Koefisien Determinasi 
Model Summary
b
 
Model R R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error of the Estimate 
1 .883
a
 .780 .768 2.128 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
Berdasarkan analisis data menggunakan alat bantu program SPSS 20.0 
diperoleh nilai kofisien Determinasi (R
2
) sebesar 0,780. Arti dari koefisien ini 
adalah bahwa pengaruh yang diberikan oleh Faktor Promosi, Faktor Lokasi, 
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Faktor Religiusitas, Faktor Pelayanan, dan Faktor Reputasi terhadap Keputusan 
Menyimpan Dana adalah sebesar 78%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh 
variabel lain. Nilai R Square berkisar pada angka 0 sampai 1, dengan catatan R 
Square mendekati angka satu, menunjukkan semakin kuat hubungan antar 
variabel-variabel tersebut. Sehingga model ini dapat dinilai baik. 
 
4.2.4.  Hasil Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas  
Gambar 4.1. 
Hasil Uji Normalitas 
 
Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
Hasil uji normalitas menunjukkan titik menyebar disekitar garis diagonal 
dan mengikuti arah garis diagonal, maka model regresi memenuhi asumsi 
normalitas. 
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2. Uji Multikolinieritas 
Berdasarkan hasil regresi variabel independen dan variabel dependen 
menghasilkan nilai Toleransi dan VIF pada kedua variabel bebasnya. Untuk 
membuktikan ada atau tidaknya pelanggaran multikolinearitas dapat digunakan uji 
VIF yaitu apabila nilai VIF kurang dari 10 atau besarnya toleransi lebih dari 0.1. 
Tabel 4.16. 
Hasil Perhitungan Multikolinearitas 
Variabel Toleransi VIF Keterangan 
Faktor Promosi 
0,398 2,515 Tidak ada multikolinearitas 
Faktor Lokasi 
0,521 1,920 Tidak ada multikolinearitas 
Faktor Religiusitas 
0,309 3,236 Tidak ada multikolinearitas 
Faktor Pelayanan 
0,818 1,222 Tidak ada multikolinearitas 
Faktor Reputasi 
0,967 1,034 Tidak ada multikolinearitas 
Sumber: Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
 
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa semua variabel bebas 
mempunyai nilai tolernasi lebih besar 0,1 dan nilai VIF kurang dari 10, sehingga 
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas dalam model 
penelitian ini baik untuk resiko likuiditas. 
3. Uji Heterokedastisitas  
Heteroskedastisitas adalah variasi residual tidak sama untuk semua 
pengamatan. Uji ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah terjadi penyimpangan 
model karena varian gangguan berbeda antara satu observasi ke observasi lain. 
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Pengujian terhadap heteroskedastisitas dilakukan plot residual yaitu 
dengan melihat sebaran residual untuk setiap pengamatan terhadap nilai prediksi 
Y. jika diketemukan plot residual membentuk pola tertentu maka terjadi gejala 
heteroskedastisitas. Hasil pengujian Heteroskedastisitas dapat ditunjukkan pada 
gambar berikut: 
Gambar 4.2. 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Hasil pengolahan data dengan SPSS 20.0 
Berdasarkan gambar di atas terlihat data residual pada kedua model 
regresi menyebar baik di atas maupun di bawah titik 0 dan tidak membentuk pola 
tertentu.Dengan demikian model regresi yang diajukan dalam penelitian ini tidak 
terjadi gejala heteroskedastisitas. 
4. Uji Autokorelasi  
Pengujian terhadap gejala autokorelasi dengan menggunakan uji statistik 
dubin watson dengan kriteria sebagai berikut : 
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Tabel 4.17. 
Tabel Durbin Watson 
Skala Durbin Watson Keterangan 
Kurang dari 1,08 Ada Autokorelasi 
1,08 sampai dengan 1,66 Tanpa Kesimpulan 
1,66 sampai dengan 2,34 Tidak ada Autokorelasi 
2,34 sampai dengan 2,92 Tanpa Kesimpulan 
Lebih dari 2,92 Ada Autokorelasi 
 
Hasil regresi menghasilkan Durbin Watson sebesar 1,875. Dengan melihat tabel 
Durbin Watson diatas diketahui bahwa nilai Durbin Watson berada diantara 1,55 
sampai dengan 2,82 (1,55 < 1,875 ≤ 2,34). Dengan demikian dapat disimpulkan 
model tidak mengandung gejala autokorelasi. 
4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
Hasil analisis deskriptif menunjukkan bahwa Faktor Promosi, Lokasi, 
Religiusitas, Pelayanan dan Reputasi di BMT HIRA Tanon secara umum sudah 
baik. Hal ini dapat ditunjukan dari mayoritas tanggapan jawaban puas dari 
responden terhadap kondisi masing-masing variabel penelitian. Dari analisis data 
terbukti bahwa ada dua variabel dari kelima variabel secara individual (parsial) 
tidak berpengaruh terhadap keputusan menyimpan dana dan tiga dari variabel 
tersebut secara individu (parsial) berpengaruh terhadap keputusan menyimpan 
dana.  
1. Pengaruh Faktor Promosi terhadap Keputusan Menyimpan Dana 
Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. Kegiatan ini 
merupakan kegiatan yang sama pentingnya dengan ketiga kegiatan, baik produk, 
harga, dan lokasi. Dalam kegiatan ini setiap bank berusaha untuk mempromosikan 
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seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung maupun tidak langsung 
(Kasmir, 2008: 155). 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa koefisien arah regresi dari variabel 
faktor Promosi (b1) adalah sebesar 0,574 atau posititf, sehingga dapat dikatakan 
bahwa variabel faktor Promosi berpengaruh positif terhadap Keputusan 
Menyimpan Dana. Berdasarkan uji keberartian koefisien regesi linear ganda untuk 
variabel faktor Promosi (b1) diperoleh thitung> ttabel, yaitu 5,282 > 2,000 dan nilai 
signifikansi > 0,05, yaitu 0,000.  
Promosi dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen secara 
langsung dan tidak langsung. Jadi dapat dikatakan bahwa semakin baik faktor 
Promosi akan semakin tinggi terhadap Keputusan Menyimpan Dana. Sebaliknya 
semakin rendah faktor Promosi, maka semakin rendah pula terhadap keputusan 
menyimpan dana.  
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Nazrian dan Hidayat (2012), penelitian dilakukan di Bank Sumut cabang USU 
yaitu salah satu faktor didalamnya adalah faktor promosi yang merupakan penarik 
minat masyarakat dalam menabung di bank sehingga mempengaruhi keputusan 
menyimpan dana atau menabung. 
2. Pengaruh Faktor Lokasi terhadap Keputusan Menyimpan Dana 
Lokasi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 
membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia untuk konsumen sasaran 
(Kotler, 2002). 
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Hasil penelitian menunjukan bahwa koefisien regresi dari variabel faktor 
Lokasi (b2) adalah sebesar 0,591 atau bernilai positif, sehingga dapat dikatakan 
bahwa variabel faktor Lokasi berpengaruh positif terhadap keputusan menyimpan 
dana.  Berdasarkan uji t untuk variabel faktor Lokasi (b2) diperoleh thitung> ttabel, 
yaitu 5,615 > 2,000 dan nilai signifikansi < 0,05, yaitu 0,000.  
Lokasi menjadi salah satu yang mempengaruhi nasabah dikarenakan oleh 
kedekatan antar rumah nasabah dengan lokasi lembaga keuangan syariah dan 
lokasi yang mudah dijangkau oleh kendaraan serta kondisi gedung sehingga 
membuat anggota merasa nyaman. Jadi dapat dikatakan bahwa semakin mudah 
Lokasi dijangkau maka akan semakin tinggi terhadap Keputusan Menyimpan 
Dana demikian pula sebaliknya.  
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Nazrian dan Hidayat (2012) dan Tyas (2012), dengan hasil penelitian yang 
menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan dari lokasi terhadap 
keputusan nasabah untuk menabung. Jadi dari penjelasan tersebut secara teori dan 
hasil statistik  menunjukan bahwa lokasi berpengaruh secara positif dan signifikan 
terhadap keputusan nasabah untuk menyimpan dana. 
3. Pengaruh Faktor Religiusitas terhadap Keputusan Menyimpan Dana 
Religiusitas adalah sebuah ekspresi spiritual seseorang yang berkaitan 
dengan sistem keyakinan, nilai, hukum yang berlaku dan ritual. Religius 
merupakan aspek yang telah dihayati oleh individu didalam hati, getaran hati 
nurani dan sikap personal (Mangun Wijaya dalam Akhmad Ghazali, 2014: 37). 
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa koefisien regresi dari variabel 
faktor Religiusitas (b3) adalah sebesar 0,236, sehingga dapat dikatakan bahwa 
variabel faktor Religiusitas tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Menyimpan Dana.  Berdasarkan uji t untuk variabel faktor Religiusitas (b3) 
diperoleh thitung < ttabel, yaitu 1,870 < 2,000 dan nilai signifikansi > 0,05, yaitu 
0,065. 
Dari hasil penelitian diatas, faktor Religiusitas tidak berpengaruh karena 
pengaruh nilai agama yang dimiliki anggota kurang berperan dalam keputusan 
memilih untuk menyimpan dana pada BMT HIRA Tanon. Selain itu tingkat 
Religiusitas di daerah Tanon dan sekitarnya masih kurang. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Abhimantra, Maulina dan Agustianingsih (2013), bahwa dalam penelitian yang 
diteliti faktor Religiusitas berpengaruh positf namun tidak signifikan dalam 
Keputusan Menabung. 
4. Pengaruh Faktor Pelayanan terhadap Keputusan Menyimpan Dana 
Pelayanan merupakan perilaku produsen dalam rangka memenuhi 
kebutuhan dan keinginan konsumen demi tercapainya kepuasan pada konsumen 
itu sendiri (Kotler, 2008: 83). 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa koefisien regresi dari variabel 
faktor Pelayanan (b4) adalah sebesar 0,115 atau bernilai positif, sehingga dapat 
dikatakan bahwa variabel faktor Pelayanan berpengaruh positif terhadap terhadap 
Keputusan Menyimpan Dana. Berdasarkan uji t untuk variabel faktor Pelayanan 
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(b4) diperoleh thitung> ttabel, yaitu 2,352 > 2,000 dan nilai signifikansi < 0,05, yaitu 
0,021.  
Berdasarkan kesimpulan tersebut dapat dikatakan bahwa semakin baik 
faktor Pelayanan akan semakin tinggi terhadap Keputusan Menyimpan Dana, 
demikian pula sebaliknya semakin rendah faktor Pelayanan akan semakin rendah 
terhadap Keputusan Menyimpan Dana. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Tambunan dan Nasution (2013) bahwasanya faktor Pelayanan berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Nasabah atau anggota dalam menabung. Pelayanan 
memiliki pengaruh yang paling dominan dibandingkan dengan variabel lain. 
5. Pengaruh Faktor Reputasi terhadap Keputusan Menyimpan Dana 
Reputasi menurut Fombrun (dalam Rosidah, 2011: 57) memiliki 
pengertian sebagai gambaran secara keseluruhan akan tindakan perusahaan di 
masa lalu dan prospek yang di miliki perusahaan di masa yang akan datang 
melalui segala kebijakan yang telah diambil apabila dibandingkan dengan 
perusahaan pesaingnya. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa koefisien regresi dari variabel 
faktor Reputasi (b5) adalah sebesar 0,015, sehingga dapat dikatakan bahwa 
variabel faktor Reputasi tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Menyimpan Dana.  Berdasarkan uji t untuk variabel faktor Reputasi (b5) diperoleh 
thitung < ttabel, yaitu 0,243 < 2,000 dan nilai signifikansi > 0,05, yaitu 0,808. 
Dari hasil penelitian di atas, faktor Reputasi tidak berpengaruh terhadap 
keputusan menyimpan dana karena masih banyak anggota BMT HIRA Tanon 
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memutuskan menjadi anggota karena presentase bagi hasil bukan karena reputasi. 
Selain itu, reputasi masih bukan hal pokok dalam pengembangan BMT itu sendiri 
maupun SDMnya, tetapi dari segi promosilah yang berpengaruh. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
(Abhimantra, Maulina, & Agustianingsih, 2013) yang menyatakan bahwa faktor 
Reputasi memang memiliki pengaruh positif terhadap Keputusan Menabung 
namun tidak signifikan. 
 BAB V 
PENUTUP 
5.1. Kesimpulan 
Dari hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab 
sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut : 
1. Faktor Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon. Hal ini berdasarkan 
analisis regresi linier ganda (uji t) diketahui bahwa thitung > ttabel, yaitu  
5,282 > 2,000 dan nilai signifikansi  < 0,05, yaitu 0,000. 
2.  Faktor Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon. Hal ini berdasarkan 
analisis regresi linier ganda (uji t) diketahui bahwa thitung > ttabel, yaitu 
5,615 > 2,000 dan nilai signifikansi < 0,05, yaitu 0,000. 
3. Faktor Religiusitas tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon. Hal ini berdasarkan 
analisis regresi linier ganda (uji t) diketahui bahwa thitung < ttabel, yaitu 
1,870 < 2,000 dan nilai signifikansi > 0,05, yaitu 0,065. 
4. Faktor Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
anggota Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon. Hal ini berdasarkan 
analisis regresi linier ganda (uji t) diketahui bahwa thitung > ttabel, yaitu  
2,352 > 2,000 dan nilai signifikansi < 0,05, yaitu 0,021. 
5.  Faktor Reputasi tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan anggota 
Menyimpan Dana di BMT HIRA Tanon.. Hal ini berdasarkan analisis 
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regresi linier ganda (uji t) diketahui bahwa thitung < ttabel, yaitu 0,243 < 
2,000 dan nilai signifikansi > 0,05, yaitu 0,808. 
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Meskipun penelitian ini telah dirancang dan dilaksanakan sebaik-
baiknya, namun masih terdapat beberapa keterbatasan yaitu : 
1. Keterbatasan penelitian pada penggunaan variabel yang diteliti yaitu 
terbatas pada Promosi, Lokasi, Religiusitas, Pelayanan, Reputasi dan 
Keputusan menyimpan dana. Sedangkan masih banyak variabel lain yang 
dapat diteliti. 
2. Penelitian ini tidak bisa digeneralisasikan karena hanya dilakukan pada 
Anggota KSPPS BMT HIRA Tanon. 
3. Keterbatasan pada metode survei bahwa responden terkadang tidak 
memiliki waktu yang banyak sehingga terjadi kelemahan emosional 
dalam mengisi kuesioner. 
 
5.3. Saran 
Berdasarkan kesimpulan diatas, maka dapat diberikan saran-saran 
sebagai berikut: 
1. Melihat hasil penelitian yang menunjukkan sarana  informasi  yang  
dapat  digunakan  perusahaan  untuk  mengetahui  tingkat Faktor 
Promosi, Faktor Lokasi, Faktor Religiusitas, Faktor Pelayanan, dan 
Faktor Reputasi terhadap Keputusan Menyimpan Dana. Dan dapat 
dijadikan sebagai catatan atau koreksi untuk mempertahankan dan 
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meningkatkan kinerjanya, sekaligus memperbaiki apabila ada 
kelemahan dan kekurangan. 
2. Bagi peneliti yang akan datang, penelitian selanjutnya sebaiknya 
mengembangkan variabel-variabel yang diteliti, karena tidak menutup 
kemungkinan bahwa dengan penelitian yang mencakup lebih banyak 
variabel akan dapat menghasilkan hasil kesimpulan yang lebih baik. 
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Lampiran 3 : Kuesioner 
KUESIONER 
PENGARUH FAKTOR PROMOSI, LOKASI, RELIGIUSITAS, PELAYANAN 
DAN REPUTASI TERHADAP KEPUTUSAN ANGGOTA MENYIMPAN 
DANA DI BMT HIRA CABANG TANON 
 
Mohon kesediaaan Bapak/Ibu/Saudara/Saudari anggota simpanan BMT 
HIRA cabang TANON untuk mengisi daftar pernyataan di bawah ini dengan 
memberikan tanda centang (√) pada kolom yang sesuai dengan keadaan 
Bapak/Ibu/Saudara/Saudari rasakan sesungguhnya. Besar harapan saya kiranya 
jawaban yang Bapak/Ibu/Saudara/Saudari berikan seobyektif mungkin karena 
sangat membantu keakuratan data dari penelitian ini.  
Identitas Responden  
Nama   : 
Umur   : 
Jenis Kelamin  : Laki-laki  Perempuan 
Pendidikan   : SMP  Diploma  Lain-lain 
    SMA  Sarjana 
Pekerjaan  :  Pelajar/Mahasiswa  PNS 
    Wiraswasta   Lain-lain 
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A. Petunjuk Pengisian 
Untuk pernyataan – pernyataan berikut ini, Bapak/Ibu/Saudara/Saudari 
dipersilahkan memberikan jawaban dengan mengisi tanda centang (√) pada skala 
1 – 5 dalam kolom jawaban yang sudah tersedia dengan pilihan sebagai berikut : 
1. Sangat Tidak Setuju (STS) 
2. Tidak Setuju (TS) 
3. Netral (N) 
4. Tidak Setuju (TS) 
5. Sangat Setuju (SS) 
 
B. Daftar Pernyataan yang Tersedia 
1. Faktor Promosi 
Indikator No.  Pernyataan 
Pilihan Jawaban 
1 2 3 4 5 
STS TS N S SS 
Periklanan 
(Advertising
) 
1. BMT HIRA menyediakan brosur 
          
2. 
BMT HIRA memasang spanduk 
dilokasi tertentu ditempat yang 
strategis           
Promosi 
Penjualan 
(Sales 
promotion) 
1. 
Karyawan BMT HIRA 
memberikan dorongan untuk 
menyimpan dana di BMT HIRA           
2. 
BMT HIRA memberikan hadiah 
atau cinderamata           
Publisitas 
(Publicity) 
1. 
BMT HIRA mengikuti pameran di 
pusat perbelanjaan 
          
2. 
BMT HIRA mengikuti kegiatan-
kegiatan amal di lingkungan sekitar 
lokasi BMT           
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2. Faktor Lokasi 
Indikator No.  Pernyataan 
Pilihan Jawaban 
1 2 3 4 5 
STS TS N S SS 
Akses 
1. 
BMT HIRA berada di lokasi yang 
mudah dijangkau sarana 
transportasi umum           
2. 
BMT HIRA berada di lokasi yang 
dekat dengan rumah           
Visibilitas  
1. 
BMT HIRA berada di lokasi yang 
dapat dilihat jelas dari tepi jalan 
          
2. 
Letak BMT HIRA tidak jauh dari 
pusat kota           
Tempat 
parkir yang 
luas dan 
aman 
1. 
BMT HIRA memiliki tempat parkir 
yang luas dan aman 
          
Ekspansi 1. BMT HIRA berkembang dan 
membuka cabang 
          
Lingkungan 1. 
BMT HIRA berada di tempat yang 
lingkungannya dekat dengan pasar 
atau pusat perdagangan 
          
 
3. Faktor Religiusitas 
Indikator No.  Pernyataan 
Pilihan Jawaban 
1 2 3 4 5 
STS TS N S SS 
Penjualan 
pribadi 
(Personal 
Selling) 
1. 
Karyawan BMT HIRA 
menawarkan produknya dengan 
jelas dan rinci secara langsung 
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Ideologis 
(Keyakinan) 
1. 
Saya meyakini ajaran Al-
Qur’an           
2. 
Saya meyakini keharaman 
Riba           
Ritualistik 
(Praktik) 
1. 
Saya melakukan sholat 5 
waktu  
          
Eksperiensial 
(pengalaman) 
1. 
Saya merasa bahagia jika 
dapat melaksanakan Ibadah 
          
Intelektual 
(Pengetahuan) 
1. 
Saya memahami bahwa 
sholat, puasa, zakat dan haji 
merupakan kewajiban 
          
Konsekuensi 
(Pengamalan) 
1. 
Saya melakukan kegiatan 
muamalah sesuai dengan 
panduan Al-Qur’an           
2. 
Saya mengamalkan  larangan 
Riba dengan memilih 
lembaga keuangan syariah           
 
4. Faktor Pelayanan 
Indikator No.  Pernyataan 
Pilihan Jawaban 
1 2 3 4 5 
STS TS N S SS 
Berwujud 
(Tangible) 
1. 
Interior dan penataan ruang 
BMT HIRA yang menarik           
2. 
Karyawan BMT HIRA selalu 
menjaga kerapian dan 
kebersihan ruangan           
Kehandalan 
(Reliability) 
1. 
BMT HIRA memberikan 
pelayanan kepada anggota 
secara cepat dan akurat           
2. 
Karyawan BMT HIRA 
mempunyai sikap simpatik 
kepada anggota           
Ketanggapan 1. Karyawan BMT HIRA           
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(Responsiveness) tanggap terhadap kebutuhan 
anggota  
2. 
Pelayanan dari Karyawan 
BMT HIRA yang sigap dan 
cepat           
Jaminan 
(Assurance) 
1. 
Karyawan BMT HIRA 
memberikan pelayanan dan 
penjelasan yang baik dan 
tepat terhadap produk 
simpanan           
2. 
Karyawan BMT HIRA 
memiliki kemampuan 
memberikan keamanan 
terhadap jasa yang ditawarkan           
Empati (Emphaty) 
1. 
Karyawan BMT HIRA 
menyambut kedatangan 
anggota dengan baik           
2. 
Karyawan BMT HIRA 
mampu menguasai keluhan 
anggota dengan baik           
 
5. Faktor Reputasi 
Indikator No.  Pernyataan 
Pilihan Jawaban 
1 2 3 4 5 
STS TS N S SS 
Nama Baik 
1. 
BMT HIRA memiliki nama baik di 
kalangan masyarakat           
2. 
Saya tidak pernah mendapatkan 
informasi buruk tentang BMT HIRA           
Reputasi 
Pesaing 
1. 
Saya menggunakan BMT HIRA 
karena berbeda dengan lembaga 
keuangan syariah yang lain           
2. 
BMT HIRA memberikan pelayanan 
lebih mudah dalam bertransaksi 
dibandingkan lembaga keuangan 
syariah yang lain            
Dikenal 
Luas 
1. 
BMT HIRA cukup dikenal luas 
dikalangan masyarakat           
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2. 
Produk simpanan  BMT HIRA telah 
dikenal masyarakat           
Kemudaha
n di ingat 
1. 
Menurut saya BMT HIRA memiliki 
ciri khas tersendiri           
2. 
Penyingkatan nama BMT HIRA 
akan mempengaruhi saya untuk 
mengingat BMT tersebut           
 
6. Keputusan Menyimpan Dana  
Indikator No.  Pernyataan 
Pilihan Jawaban 
1 2 3 4 5 
STS TS N S SS 
Pengenala
n 
Kebutuhan   
1. 
Saya menyimpan dana di BMT 
HIRA sudah sesuai dengan 
kebutuhan           
2. 
Saya menyimpan dana di BMT 
HIRA sudah sesuai keinginan 
          
Pencarian 
Informasi 
1. 
Saya telah mencari informasi 
mengenai Produk simpanan di 
BMT HIRA sebelumnya           
2. 
Produk simpanan BMT HIRA 
telah sesuai dengan kebutuhan 
saya           
Evaluasi 
berbagai 
alternatif 
1. 
Saya mempertimbangkan produk 
simpanan yang akan saya beli 
berdasarkan informasi yang saya 
dapatkan           
2. 
Saya mempertimbangkan produk 
simpanan yang akan saya beli 
berdasarkan saran atau 
rekomendasi orang lain           
Keputusan 
Pembelian 
1. 
Saya memutuskan menyimpan 
dana karena rekomendasi dari 
orang lain           
2. 
Info produk simpanan pada BMT 
HIRA membuat saya memutuskan 
menyimpan dana           
Perilaku 
Pasca 
Pembelian 
1. 
Saya akan terus menyimpan dana 
di BMT HIRA           
2. 
Saya akan merekomendasikan 
produk simpanan BMT HIRA 
kepada saudara dan teman            
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Lampiran 4 : Data Hasil Penelitian 
Faktor Promosi (X1) 
No 
Nomor Item Soal 
Skor Total 
1 2 3 4 5 6 7 
1 4 3 4 4 3 4 3 25 
2 4 5 4 5 4 4 4 30 
3 4 5 4 4 3 5 3 28 
4 4 3 2 5 5 4 3 26 
5 5 5 4 5 5 4 4 32 
6 3 4 3 4 2 3 3 22 
7 3 4 4 4 4 4 4 27 
8 3 2 3 3 3 2 3 19 
9 4 3 3 5 4 5 4 28 
10 4 5 3 5 4 5 4 30 
11 4 5 5 5 5 5 3 32 
12 3 4 5 5 4 4 3 28 
13 3 3 4 3 3 3 3 22 
14 3 5 4 5 4 4 2 27 
15 5 5 4 4 3 5 3 29 
16 4 3 2 5 5 4 3 26 
17 1 5 4 5 5 4 3 27 
18 4 4 3 4 2 3 3 23 
19 4 4 4 4 4 4 5 29 
20 4 2 3 3 3 2 4 21 
21 4 3 3 4 3 3 3 23 
22 4 3 4 3 3 3 3 23 
23 4 3 3 4 5 4 3 26 
24 5 4 4 4 3 3 3 26 
25 3 3 4 4 3 4 3 24 
26 3 3 4 5 3 5 3 26 
27 3 2 3 4 4 3 3 22 
28 4 5 4 4 4 4 3 28 
29 4 4 2 3 2 2 5 22 
30 4 4 4 5 3 3 4 27 
31 2 3 5 5 5 5 2 27 
32 3 5 3 3 5 5 3 27 
33 3 5 3 5 5 4 3 28 
34 3 5 3 4 5 5 3 28 
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35 4 5 4 5 4 3 3 28 
36 2 3 2 2 2 3 2 16 
37 4 5 3 4 5 5 4 30 
38 3 4 3 3 5 5 3 26 
39 4 4 4 5 5 5 4 31 
40 4 3 4 4 5 4 4 28 
41 3 5 4 5 5 5 3 30 
42 4 3 3 3 3 5 4 25 
43 3 4 4 5 3 4 3 26 
44 3 5 4 3 2 2 3 22 
45 4 5 5 4 4 4 4 30 
46 3 4 4 5 4 4 3 27 
47 4 4 4 3 3 3 4 25 
48 3 4 5 4 3 1 3 23 
49 4 3 4 4 3 3 4 25 
50 5 5 4 2 2 3 3 24 
51 3 2 3 2 2 3 3 18 
52 3 3 3 3 3 3 3 21 
53 4 4 3 4 3 4 3 25 
54 4 4 3 3 3 3 5 25 
55 4 4 4 3 3 3 4 25 
56 4 5 3 4 2 4 3 25 
57 4 3 4 4 4 5 3 27 
58 4 5 5 3 3 3 3 26 
59 5 4 2 3 3 4 3 24 
60 3 4 4 4 4 3 3 25 
61 3 3 4 5 5 3 3 26 
62 3 4 3 5 5 4 3 27 
63 4 3 4 3 3 3 3 23 
64 4 3 3 4 5 2 5 26 
65 4 3 2 5 5 3 4 26 
66 2 3 4 5 3 3 2 22 
67 3 5 4 4 4 3 3 26 
68 3 4 5 3 2 3 3 23 
69 3 4 3 3 5 4 3 25 
70 4 3 3 5 4 4 3 26 
71 4 3 4 5 5 3 5 29 
72 5 2 3 2 4 3 3 22 
73 5 5 4 3 5 4 3 29 
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74 3 3 3 2 2 3 3 19 
75 5 5 5 4 3 3 5 30 
76 4 2 3 3 4 4 3 23 
77 5 3 2 3 4 3 3 23 
78 3 2 4 4 3 4 3 23 
79 3 3 4 4 3 4 3 24 
80 5 3 3 3 3 4 3 24 
81 4 3 4 5 5 2 3 26 
82 5 3 5 3 5 3 3 27 
83 3 3 5 4 5 4 3 27 
84 2 4 3 4 4 3 3 23 
85 3 3 3 3 5 3 5 25 
86 3 4 4 4 5 3 3 26 
87 3 4 5 5 3 4 2 26 
88 4 3 4 4 5 4 4 28 
89 4 3 4 3 5 2 3 24 
90 3 5 5 5 4 4 4 30 
91 4 5 5 4 4 3 4 29 
92 3 5 5 4 3 4 4 28 
93 3 4 2 3 3 3 3 21 
94 4 4 4 4 4 3 4 27 
95 3 3 3 2 3 3 3 20 
96 4 5 4 5 3 4 4 29 
97 3 5 4 5 3 4 3 27 
98 4 5 5 5 5 5 4 33 
99 4 5 4 4 2 3 4 26 
100 3 4 4 3 4 4 3 25 
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Faktor Lokasi (X2) 
No 
Nomor Item Soal 
Skor Total 
1 2 3 4 5 6 7 
1 4 3 3 3 1 2 4 20 
2 4 4 4 4 3 2 4 25 
3 2 3 5 4 3 3 3 23 
4 2 5 4 4 3 5 3 26 
5 5 5 4 3 4 5 4 30 
6 4 2 3 3 3 3 4 22 
7 3 4 4 4 3 4 5 27 
8 3 3 2 3 3 3 4 21 
9 4 4 5 3 4 3 4 27 
10 5 4 5 3 4 2 4 27 
11 2 5 5 5 5 4 4 30 
12 4 4 4 2 3 3 3 23 
13 2 3 3 2 4 3 5 22 
14 2 4 4 4 5 4 4 27 
15 5 3 5 3 4 3 4 27 
16 4 5 4 2 4 4 2 25 
17 2 5 4 4 4 5 4 28 
18 3 2 3 3 5 2 3 21 
19 3 4 4 4 5 4 4 28 
20 4 3 2 3 3 3 4 22 
21 3 3 3 4 3 4 3 23 
22 4 3 3 3 3 3 4 23 
23 3 5 4 3 4 4 3 26 
24 4 3 3 4 3 4 3 24 
25 3 3 4 3 4 4 4 25 
26 5 3 5 3 4 3 3 26 
27 3 4 3 3 4 4 4 25 
28 4 4 4 5 5 4 4 30 
29 5 2 2 3 2 4 4 22 
30 4 3 3 3 4 3 3 23 
31 2 5 5 2 5 3 3 25 
32 4 5 5 3 5 3 5 30 
33 3 5 4 3 3 3 4 25 
34 3 5 5 3 5 3 5 29 
35 3 4 3 5 3 3 5 26 
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36 4 2 3 5 5 4 3 26 
37 3 5 5 4 3 3 3 26 
38 2 5 5 3 3 3 4 25 
39 3 5 5 4 5 3 3 28 
40 4 5 4 3 4 5 3 28 
41 5 5 5 5 5 5 4 34 
42 4 3 5 3 4 4 4 27 
43 4 3 4 5 2 4 4 26 
44 5 2 2 3 3 3 2 20 
45 5 4 4 3 3 5 4 28 
46 4 4 4 3 3 4 4 26 
47 4 3 3 4 4 5 5 28 
48 4 3 1 5 5 4 3 25 
49 3 3 3 4 2 5 3 23 
50 3 2 3 4 5 5 3 25 
51 3 2 3 4 2 3 3 20 
52 3 3 3 5 3 5 3 25 
53 4 3 4 4 3 5 4 27 
54 4 3 3 3 3 3 4 23 
55 4 3 3 5 5 5 4 29 
56 2 2 4 4 4 5 4 25 
57 4 4 5 5 5 5 4 32 
58 4 3 3 3 3 3 4 23 
59 5 3 4 3 4 3 5 27 
60 3 4 3 5 2 5 3 25 
61 3 5 3 2 3 3 3 22 
62 3 5 4 2 4 2 3 23 
63 4 3 3 4 4 3 4 25 
64 4 5 2 3 4 4 4 26 
65 4 5 3 2 3 5 4 26 
66 3 3 3 4 3 5 3 24 
67 5 4 3 5 4 4 3 28 
68 5 2 3 5 4 3 2 24 
69 5 5 4 4 3 3 3 27 
70 3 4 4 3 3 3 3 23 
71 3 5 3 4 3 2 2 22 
72 4 4 3 4 4 4 5 28 
73 3 5 4 5 5 3 3 28 
74 3 2 3 4 4 3 3 22 
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75 5 3 3 4 4 3 5 27 
76 4 4 4 3 3 4 4 26 
77 5 4 3 4 3 4 3 26 
78 5 3 4 5 4 3 3 27 
79 4 3 4 2 3 3 3 22 
80 5 3 4 4 4 5 4 29 
81 4 5 2 4 3 3 3 24 
82 5 5 3 5 5 4 5 32 
83 3 5 4 3 4 5 3 27 
84 3 4 3 3 3 5 4 25 
85 3 5 3 5 4 5 4 29 
86 4 5 3 4 4 4 4 28 
87 3 3 4 4 5 4 3 26 
88 4 5 4 3 3 4 4 27 
89 4 5 2 4 3 3 4 25 
90 3 4 4 4 5 3 3 26 
91 4 4 3 5 4 5 4 29 
92 3 3 4 5 5 4 3 27 
93 3 3 3 3 4 3 3 22 
94 4 4 3 4 5 4 4 28 
95 3 3 3 3 5 4 3 24 
96 4 3 4 3 5 5 4 28 
97 3 3 4 2 5 2 3 22 
98 4 5 5 4 5 5 4 32 
99 4 2 3 3 2 5 4 23 
100 3 4 4 3 4 4 3 25 
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Faktor Religiusitas (X3) 
No 
Nomor Item Soal 
Skor Total 
1 2 3 4 5 6 7 
1 3 2 3 3 1 2 4 18 
2 4 4 5 4 4 4 4 29 
3 3 4 4 3 5 4 3 26 
4 3 2 5 5 4 4 3 26 
5 5 4 5 5 4 3 4 30 
6 4 3 4 2 3 3 4 23 
7 5 4 4 4 4 4 5 30 
8 5 3 3 3 2 3 4 23 
9 3 3 5 4 5 3 4 27 
10 5 3 5 4 5 3 4 29 
11 4 5 5 5 5 5 4 33 
12 5 5 5 4 4 2 3 28 
13 3 4 3 3 3 2 5 23 
14 3 4 5 4 4 4 3 27 
15 4 4 4 3 5 3 4 27 
16 5 2 5 5 4 2 5 28 
17 3 4 5 5 4 4 3 28 
18 3 3 4 2 3 3 4 22 
19 5 4 4 4 4 4 5 30 
20 4 3 3 3 2 3 4 22 
21 3 3 4 3 3 4 3 23 
22 3 4 3 3 3 3 3 22 
23 3 3 4 5 4 3 3 25 
24 4 4 4 3 3 4 4 26 
25 3 4 4 3 4 3 3 24 
26 5 4 5 3 5 3 5 30 
27 3 3 4 4 3 3 3 23 
28 4 4 4 4 4 5 4 29 
29 5 2 3 2 2 3 5 22 
30 4 4 5 3 3 3 4 26 
31 2 5 5 5 5 2 4 28 
32 4 3 3 5 5 3 4 27 
33 3 3 5 5 4 3 5 28 
34 3 3 4 5 5 3 5 28 
35 3 4 5 4 3 5 3 27 
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36 4 2 2 2 3 5 3 21 
37 3 3 4 5 5 4 3 27 
38 2 3 3 5 5 3 4 25 
39 3 4 5 5 5 4 3 29 
40 4 4 4 5 4 3 3 27 
41 5 4 5 5 5 5 4 33 
42 4 3 3 3 5 3 4 25 
43 4 4 5 3 4 5 4 29 
44 5 4 3 2 2 3 2 21 
45 5 5 4 4 4 3 4 29 
46 4 4 5 4 4 3 4 28 
47 4 4 3 3 3 4 5 26 
48 4 5 4 3 1 5 3 25 
49 3 4 4 3 3 4 3 24 
50 3 4 2 2 3 4 3 21 
51 3 3 2 2 3 4 3 20 
52 3 3 3 3 3 5 3 23 
53 4 3 4 3 4 4 4 26 
54 4 3 3 3 3 3 4 23 
55 4 4 3 3 3 5 4 26 
56 2 3 4 2 4 4 4 23 
57 4 4 4 4 5 5 4 30 
58 4 5 3 3 3 3 4 25 
59 5 2 3 3 4 3 5 25 
60 3 4 4 4 3 5 3 26 
61 3 4 5 5 3 2 3 25 
62 3 3 5 5 4 2 3 25 
63 4 4 3 3 3 4 4 25 
64 4 3 4 5 2 3 4 25 
65 4 2 5 5 3 2 4 25 
66 3 4 5 3 3 4 3 25 
67 5 4 4 4 3 5 3 28 
68 5 5 3 2 3 5 2 25 
69 5 3 3 5 4 4 3 27 
70 3 3 5 4 4 3 3 25 
71 3 4 5 5 3 4 4 28 
72 3 3 2 4 3 4 4 23 
73 5 4 3 5 4 5 5 31 
74 4 3 2 2 3 4 4 22 
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75 3 5 4 3 3 4 4 26 
76 3 3 3 4 4 3 4 24 
77 3 2 3 4 3 4 4 23 
78 4 4 4 3 4 5 5 29 
79 3 4 4 3 4 2 3 23 
80 5 3 3 3 4 4 5 27 
81 3 4 5 5 2 4 4 27 
82 3 5 3 5 3 5 4 28 
83 4 5 4 5 4 3 4 29 
84 4 3 4 4 3 3 4 25 
85 3 3 3 5 3 5 3 25 
86 3 4 4 5 3 4 3 26 
87 5 5 5 3 4 4 5 31 
88 4 4 4 5 4 3 4 28 
89 5 4 3 5 2 4 5 28 
90 5 5 5 4 4 4 5 32 
91 3 5 4 4 3 5 4 28 
92 5 5 4 3 4 5 5 31 
93 4 2 3 3 3 3 4 22 
94 5 4 4 4 3 4 5 29 
95 3 3 2 3 3 3 3 20 
96 3 4 5 3 4 3 3 25 
97 5 4 5 3 4 2 5 28 
98 4 5 5 5 5 4 4 32 
99 3 4 4 2 3 3 3 22 
100 3 4 4 3 3 4 4 25 
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Faktor Pelayanan (X4) 
No 
Nomor Item Soal 
Skor Total 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 3 5 4 5 3 4 2 5 3 4 38 
2 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
3 5 5 4 4 2 3 3 4 2 3 35 
4 4 3 3 3 2 4 3 3 2 4 31 
5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 43 
6 4 4 3 5 3 4 3 5 3 4 38 
7 2 5 5 4 2 4 4 4 2 4 36 
8 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 43 
9 3 4 2 3 3 5 2 3 3 5 33 
10 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 42 
11 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 48 
12 3 4 5 5 4 4 3 3 3 2 36 
13 2 3 4 3 3 3 2 4 3 3 30 
14 4 5 4 5 4 4 4 5 4 2 41 
15 3 5 4 4 3 5 3 4 3 4 38 
16 4 3 2 5 5 4 2 4 4 3 36 
17 4 5 4 5 5 4 4 4 3 4 42 
18 3 4 3 4 2 3 3 5 2 3 32 
19 3 4 4 4 4 4 4 5 4 3 39 
20 2 2 3 3 3 2 3 3 3 2 26 
21 2 3 3 4 3 3 4 3 4 3 32 
22 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 32 
23 4 3 3 4 5 4 3 4 4 4 38 
24 4 4 4 4 3 3 4 3 4 3 36 
25 5 3 4 4 3 4 3 4 4 4 38 
26 4 5 3 5 3 4 5 5 3 3 40 
27 3 4 4 3 5 5 5 5 5 3 42 
28 4 4 4 4 3 4 4 3 5 2 37 
29 2 3 2 2 5 2 4 3 4 5 32 
30 4 5 3 3 3 3 3 2 3 3 32 
31 4 4 5 4 3 4 5 5 3 3 40 
32 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 47 
33 3 3 3 5 3 4 4 3 5 2 35 
34 4 5 3 4 5 2 4 3 4 5 39 
35 4 3 2 2 3 3 3 2 3 3 28 
36 5 4 4 4 3 3 5 4 4 5 41 
37 4 5 4 4 3 3 4 2 5 2 36 
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38 4 3 3 3 4 4 5 2 4 3 35 
39 5 4 3 1 5 5 4 3 4 2 36 
40 4 4 3 3 4 2 5 3 3 3 34 
41 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 49 
42 5 3 3 3 3 5 4 4 4 3 37 
43 2 4 4 5 3 4 5 2 4 3 36 
44 5 5 4 3 2 2 3 3 3 2 32 
45 3 5 5 4 4 4 3 3 5 4 40 
46 4 4 4 5 4 4 3 3 4 2 37 
47 4 4 4 3 3 3 4 4 5 2 36 
48 2 4 5 4 3 4 5 5 4 3 39 
49 4 3 4 4 3 3 4 2 5 3 35 
50 2 5 4 4 2 3 4 5 5 4 38 
51 3 2 3 2 2 3 4 2 4 4 29 
52 3 3 3 3 3 3 5 3 5 3 34 
53 3 4 3 4 3 4 4 3 5 3 36 
54 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 32 
55 4 4 4 3 3 3 5 5 5 2 38 
56 3 5 2 4 4 4 5 3 5 4 39 
57 4 5 4 5 5 5 5 3 3 4 43 
58 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 29 
59 4 3 3 4 3 4 3 2 4 3 33 
60 3 2 4 3 5 2 5 5 5 5 39 
61 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 39 
62 4 5 5 3 4 2 2 2 3 2 32 
63 3 2 4 3 4 2 2 2 3 2 27 
64 4 3 5 4 5 4 4 4 3 4 40 
65 3 2 2 3 4 2 2 5 3 2 28 
66 5 4 3 3 4 4 4 4 4 4 39 
67 3 3 4 4 3 2 2 2 3 2 28 
68 2 3 4 3 4 3 3 3 3 3 31 
69 4 4 3 4 5 2 2 2 3 2 31 
70 4 4 3 4 2 4 4 4 4 4 37 
71 5 3 4 5 5 3 4 3 2 4 38 
72 5 4 3 2 4 3 4 4 4 4 37 
73 4 5 4 3 5 4 5 5 3 3 41 
74 3 3 3 4 4 3 4 4 3 3 34 
75 4 5 5 4 3 3 4 4 3 3 38 
76 5 2 3 3 4 4 3 3 4 3 34 
77 4 3 2 3 4 3 4 3 4 4 34 
78 4 2 4 4 3 4 5 4 3 3 36 
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79 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 35 
80 3 3 3 3 3 4 4 4 5 5 37 
81 3 3 4 5 5 2 4 3 3 2 34 
82 3 3 5 3 5 3 5 5 4 4 40 
83 4 3 5 4 5 4 3 4 5 5 42 
84 3 4 3 4 4 3 3 3 5 5 37 
85 3 3 3 3 5 3 5 4 5 5 39 
86 4 4 5 3 4 3 3 4 4 3 37 
87 5 5 3 4 4 5 4 4 4 5 43 
88 4 4 5 4 3 3 3 3 4 4 37 
89 4 3 5 2 4 4 2 4 3 4 35 
90 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 47 
91 3 5 3 4 3 5 3 4 5 4 39 
92 5 4 2 4 4 4 2 4 4 5 38 
93 5 4 4 4 5 4 4 4 4 3 41 
94 2 3 3 5 2 3 3 5 5 4 35 
95 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 42 
96 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
97 5 5 4 4 3 3 3 2 5 3 37 
98 4 3 3 3 2 4 3 3 2 4 31 
99 4 5 4 4 4 5 4 2 5 5 42 
100 4 4 3 5 3 4 3 4 3 5 38 
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Faktor Reputasi (X5) 
No 
Nomor Item Soal 
Skor Total 
1 2 3 4 5 6 7 8 
1 5 3 4 4 3 4 5 4 32 
2 3 4 2 3 2 3 3 3 23 
3 4 4 3 3 3 4 4 3 28 
4 3 5 3 4 3 5 4 4 31 
5 2 4 2 4 4 4 2 2 24 
6 2 4 4 4 5 4 4 2 29 
7 4 3 3 5 2 3 2 3 25 
8 3 4 4 5 4 4 3 3 30 
9 3 5 5 5 5 5 4 3 35 
10 2 5 4 4 3 3 3 3 27 
11 3 3 3 3 2 4 2 3 23 
12 4 5 4 4 4 5 3 2 31 
13 3 4 3 5 3 4 2 2 26 
14 4 5 5 4 2 4 4 3 31 
15 4 5 5 4 4 4 2 2 30 
16 4 4 2 3 3 5 3 4 28 
17 3 4 4 4 4 5 5 2 31 
18 4 3 3 2 3 3 2 4 24 
19 4 4 3 3 4 3 3 3 27 
20 2 3 3 3 3 3 2 2 21 
21 5 4 5 4 3 4 3 3 31 
22 4 4 3 3 4 3 3 3 27 
23 3 4 3 4 3 4 2 2 25 
24 4 5 3 4 5 5 3 3 32 
25 3 3 5 5 5 5 2 2 30 
26 4 4 3 4 4 3 4 4 30 
27 5 2 5 2 4 3 3 5 29 
28 3 3 3 3 3 2 3 2 22 
29 4 4 3 4 5 5 2 3 30 
30 3 5 5 5 5 5 3 4 35 
31 3 5 3 4 4 3 4 3 29 
32 3 4 5 2 4 3 3 3 27 
33 3 2 3 3 3 2 4 4 24 
34 4 4 3 3 5 4 4 4 31 
35 3 4 3 3 4 2 4 4 27 
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36 4 3 4 4 5 2 3 2 27 
37 4 1 5 5 4 3 3 3 28 
38 3 3 4 2 5 3 3 3 26 
39 4 5 5 5 5 5 3 4 36 
40 4 3 3 5 4 4 4 4 31 
41 5 5 3 4 5 2 3 2 29 
42 2 3 2 2 3 3 4 4 23 
43 3 4 4 4 3 3 3 3 27 
44 3 5 4 4 3 3 5 2 29 
45 3 3 3 3 4 4 4 4 28 
46 2 4 3 4 5 5 5 4 32 
47 3 4 3 3 4 2 4 4 27 
48 2 4 2 3 4 5 5 3 28 
49 4 2 2 3 4 2 4 3 24 
50 3 3 3 3 5 3 3 4 27 
51 3 4 3 4 4 3 4 4 29 
52 2 3 3 3 3 3 3 3 23 
53 3 3 3 3 5 5 4 3 29 
54 4 3 2 4 4 4 5 4 30 
55 4 4 2 2 2 3 3 3 23 
56 3 4 4 5 3 4 4 3 30 
57 3 2 2 3 4 2 3 2 21 
58 2 2 3 4 4 3 3 3 24 
59 4 4 3 3 3 3 3 3 26 
60 3 2 2 2 3 3 3 2 20 
61 3 2 3 2 2 3 3 3 21 
62 4 4 3 4 3 2 2 3 25 
63 5 4 4 3 2 4 4 4 30 
64 2 3 3 3 5 4 4 4 28 
65 3 3 2 2 2 4 2 3 21 
66 4 3 3 3 2 3 5 3 26 
67 3 4 3 4 2 2 3 4 25 
68 4 4 3 3 2 2 2 2 22 
69 4 4 4 4 3 3 2 3 27 
70 3 3 2 4 2 2 2 2 20 
71 3 3 3 2 3 5 3 2 24 
72 4 4 3 3 4 4 2 3 27 
73 3 4 3 4 3 4 3 2 26 
74 4 3 2 3 4 4 2 4 26 
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75 3 4 3 3 4 4 4 3 28 
76 4 2 3 3 4 4 3 2 25 
77 4 4 4 3 3 3 3 2 26 
78 4 4 2 3 4 4 2 3 26 
79 2 5 3 2 4 3 3 4 26 
80 4 4 4 4 5 4 4 5 34 
81 4 5 3 4 2 4 4 3 29 
82 3 4 4 3 3 3 3 4 27 
83 3 4 4 3 3 3 3 4 27 
84 5 3 3 5 3 3 2 5 29 
85 4 4 4 4 2 2 4 4 28 
86 4 4 4 4 3 3 3 4 29 
87 4 3 3 4 2 2 3 2 23 
88 4 3 3 4 4 4 4 4 30 
89 4 4 4 4 3 5 5 2 31 
90 3 2 3 3 3 2 2 4 22 
91 4 5 4 4 2 3 3 2 27 
92 3 3 3 2 3 4 4 3 25 
93 4 4 3 3 4 3 3 2 26 
94 3 4 4 3 4 4 4 4 30 
95 2 2 2 2 2 2 2 2 16 
96 2 4 2 2 2 4 4 2 22 
97 4 2 3 2 3 3 3 2 22 
98 4 3 3 3 4 4 3 3 27 
99 2 4 3 3 3 4 3 4 26 
100 2 3 3 4 4 3 2 3 24 
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Keputusan Menyimpan Dana (Y) 
No 
Nomor Item Soal 
Skor Total 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 2 3 4 3 3 3 5 5 3 3 34 
2 4 5 4 5 4 4 4 3 2 5 40 
3 3 5 4 4 3 5 4 3 3 5 39 
4 4 3 2 5 5 4 4 3 5 4 39 
5 4 5 4 5 5 4 3 4 5 5 44 
6 3 4 3 4 2 3 3 3 3 4 32 
7 3 4 4 4 4 4 4 3 4 5 39 
8 2 2 3 3 3 2 3 3 3 5 29 
9 4 3 3 5 4 5 3 4 3 5 39 
10 2 5 3 5 4 5 3 4 2 5 38 
11 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 48 
12 3 4 5 5 4 4 2 3 3 2 35 
13 2 3 4 3 3 3 2 4 3 3 30 
14 4 5 4 5 4 4 4 5 4 4 43 
15 3 5 4 4 3 5 3 4 3 4 38 
16 4 3 2 5 5 4 2 4 4 3 36 
17 4 5 4 5 5 4 4 4 5 4 44 
18 3 4 3 4 2 3 3 5 2 3 32 
19 3 4 4 4 4 4 4 5 4 3 39 
20 2 2 3 3 3 2 3 3 3 2 26 
21 2 3 3 4 3 3 4 3 4 3 32 
22 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 32 
23 4 3 3 4 5 4 3 4 4 4 38 
24 4 4 4 4 3 3 4 3 4 3 36 
25 5 3 4 4 3 4 3 4 4 4 38 
26 3 3 4 5 3 5 3 4 3 5 38 
27 2 2 3 4 4 3 3 4 4 2 31 
28 3 5 4 4 4 4 5 5 4 5 43 
29 3 4 2 3 2 2 3 2 4 3 28 
30 3 4 4 5 3 3 3 4 3 3 35 
31 2 3 5 5 5 5 2 5 3 5 40 
32 5 5 3 3 5 5 3 5 3 5 42 
33 4 5 3 5 5 4 3 3 3 5 40 
34 5 5 3 4 5 5 3 5 3 5 43 
35 4 5 4 5 4 3 5 3 3 4 40 
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36 3 3 2 2 2 3 5 5 4 5 34 
37 4 5 3 4 5 5 4 3 3 5 41 
38 4 4 3 3 5 5 3 3 3 4 37 
39 5 4 4 5 5 5 4 5 3 5 45 
40 2 3 4 4 5 4 3 4 5 5 39 
41 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 49 
42 5 3 3 3 3 5 3 4 4 3 36 
43 2 4 4 5 3 4 5 2 4 3 36 
44 5 5 4 3 2 2 3 3 3 2 32 
45 3 5 5 4 4 4 3 3 5 4 40 
46 4 4 4 5 4 4 3 3 4 2 37 
47 4 4 4 3 3 3 4 4 5 2 36 
48 2 4 5 4 3 1 5 5 4 3 36 
49 4 3 4 4 3 3 4 2 5 3 35 
50 2 5 4 2 2 3 4 5 5 4 36 
51 3 2 3 2 2 3 4 2 3 4 28 
52 3 3 3 3 3 3 5 3 5 3 34 
53 3 4 3 4 3 4 4 3 5 3 36 
54 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 32 
55 4 4 4 3 3 3 5 5 5 2 38 
56 3 5 3 4 2 4 4 4 5 3 37 
57 2 3 4 4 4 5 5 5 5 3 40 
58 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 36 
59 3 4 2 3 3 4 3 4 3 2 31 
60 4 4 4 4 4 3 5 2 5 5 40 
61 5 3 4 5 5 3 2 3 3 4 37 
62 5 4 3 5 5 4 2 4 2 2 36 
63 5 3 4 3 3 3 4 4 3 4 36 
64 5 3 3 4 5 2 3 4 4 3 36 
65 5 3 2 5 5 3 2 3 5 4 37 
66 5 3 4 5 3 3 4 3 5 4 39 
67 4 5 4 4 4 3 5 4 4 3 40 
68 5 4 5 3 2 3 5 4 3 3 37 
69 3 4 3 3 5 4 4 3 3 3 35 
70 3 3 3 5 4 4 3 3 3 2 33 
71 5 3 4 5 5 3 4 3 2 1 35 
72 5 2 3 2 4 3 4 4 4 4 35 
73 4 5 4 3 5 4 5 5 3 3 41 
74 3 3 3 2 2 3 4 4 3 3 30 
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75 4 5 5 4 3 3 4 4 3 3 38 
76 5 2 3 3 4 4 3 3 4 3 34 
77 4 3 2 3 4 3 4 3 4 4 34 
78 4 2 4 4 3 4 5 4 3 3 36 
79 3 3 4 4 3 4 2 3 3 3 32 
80 3 3 3 3 3 4 4 4 5 5 37 
81 3 3 4 5 5 2 4 3 3 2 34 
82 3 3 5 3 5 3 5 5 4 4 40 
83 4 3 5 4 5 4 3 4 5 5 42 
84 3 4 3 4 4 3 3 3 5 5 37 
85 3 3 3 3 5 3 5 4 5 5 39 
86 5 4 4 4 5 3 4 4 4 3 40 
87 3 4 5 5 3 4 4 5 4 3 40 
88 3 3 4 4 5 4 3 3 4 3 36 
89 4 3 4 3 5 2 4 3 3 4 35 
90 5 5 5 5 4 4 4 5 3 3 43 
91 2 5 5 4 4 3 5 4 5 5 42 
92 4 5 5 4 3 4 5 5 4 5 44 
93 3 4 2 3 3 3 3 4 3 3 31 
94 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 41 
95 3 3 3 2 3 3 3 5 4 4 33 
96 3 5 4 5 3 4 3 5 5 4 41 
97 3 5 4 5 3 4 2 5 2 3 36 
98 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
99 5 5 4 4 2 3 3 2 5 3 36 
100 4 3 3 3 2 4 3 3 2 4 31 
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Lampiran 5 : Uji Validitas  
Faktor Promosi (X1) 
Correlations 
 X1 X2 X3 X4 X5 X6 
X1 
Pearson 
Correlation 
1 .049 -.055 -.131 -.007 -.009 
Sig. (2-tailed)  .628 .589 .195 .946 .930 
N 100 100 100 100 100 100 
X2 
Pearson 
Correlation 
.049 1 .333
**
 .287
**
 .030 .284
**
 
Sig. (2-tailed) .628  .001 .004 .766 .004 
N 100 100 100 100 100 100 
X3 
Pearson 
Correlation 
-.055 .333
**
 1 .275
**
 .053 .072 
Sig. (2-tailed) .589 .001  .006 .604 .474 
N 100 100 100 100 100 100 
X4 
Pearson 
Correlation 
-.131 .287
**
 .275
**
 1 .405
**
 .366
**
 
Sig. (2-tailed) .195 .004 .006  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
X5 
Pearson 
Correlation 
-.007 .030 .053 .405
**
 1 .332
**
 
Sig. (2-tailed) .946 .766 .604 .000  .001 
N 100 100 100 100 100 100 
X6 
Pearson 
Correlation 
-.009 .284
**
 .072 .366
**
 .332
**
 1 
Sig. (2-tailed) .930 .004 .474 .000 .001  
N 100 100 100 100 100 100 
X7 
Pearson 
Correlation 
.359
**
 .113 .010 .043 .101 -.098 
Sig. (2-tailed) .000 .262 .921 .670 .318 .332 
N 100 100 100 100 100 100 
Total 
Pearson 
Correlation 
.285
**
 .602
**
 .472
**
 .662
**
 .579
**
 .577
**
 
Sig. (2-tailed) .004 .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
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Correlations 
 X7 Total 
X1 
Pearson Correlation .359 .285 
Sig. (2-tailed) .000 .004 
N 100 100 
X2 
Pearson Correlation .113 .602 
Sig. (2-tailed) .262 .000 
N 100 100 
X3 
Pearson Correlation .010 .472
**
 
Sig. (2-tailed) .921 .000 
N 100 100 
X4 
Pearson Correlation .043 .662
**
 
Sig. (2-tailed) .670 .000 
N 100 100 
X5 
Pearson Correlation .101 .579 
Sig. (2-tailed) .318 .000 
N 100 100 
X6 
Pearson Correlation -.098 .577
**
 
Sig. (2-tailed) .332 .000 
N 100 100 
X7 
Pearson Correlation 1
**
 .363 
Sig. (2-tailed)  .000 
N 100 100 
Total 
Pearson Correlation .363
**
 1
**
 
Sig. (2-tailed) .000  
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Faktor Lokasi (X2) 
Correlations 
 X1 X2 X3 X4 X5 X6 
X1 
Pearson 
Correlation 
1 -.134 -.129 .056 -.074 -.009 
Sig. (2-tailed)  .183 .201 .581 .462 .929 
N 100 100 100 100 100 100 
X2 
Pearson 
Correlation 
-.134 1 .340
**
 -.047 .141 .062 
Sig. (2-tailed) .183  .001 .640 .162 .541 
N 100 100 100 100 100 100 
X3 
Pearson 
Correlation 
-.129 .340
**
 1 -.097 .292
**
 -.026 
Sig. (2-tailed) .201 .001  .335 .003 .798 
N 100 100 100 100 100 100 
X4 
Pearson 
Correlation 
.056 -.047 -.097 1 .187 .315
**
 
Sig. (2-tailed) .581 .640 .335  .063 .001 
N 100 100 100 100 100 100 
X5 
Pearson 
Correlation 
-.074 .141 .292
**
 .187 1 .085 
Sig. (2-tailed) .462 .162 .003 .063  .400 
N 100 100 100 100 100 100 
X6 
Pearson 
Correlation 
-.009 .062 -.026 .315
**
 .085 1 
Sig. (2-tailed) .929 .541 .798 .001 .400  
N 100 100 100 100 100 100 
X7 
Pearson 
Correlation 
.118 .093 .086 .009 .052 .133 
Sig. (2-tailed) .244 .357 .392 .931 .605 .187 
N 100 100 100 100 100 100 
Total 
Pearson 
Correlation 
.241
*
 .500
**
 .474
**
 .455
**
 .552
**
 .500
**
 
Sig. (2-tailed) .016 .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
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Correlations 
 X7 Total 
X1 
Pearson Correlation .118 .241 
Sig. (2-tailed) .244 .016 
N 100 100 
X2 
Pearson Correlation .093 .500 
Sig. (2-tailed) .357 .000 
N 100 100 
X3 
Pearson Correlation .086 .474
**
 
Sig. (2-tailed) .392 .000 
N 100 100 
X4 
Pearson Correlation .009 .455 
Sig. (2-tailed) .931 .000 
N 100 100 
X5 
Pearson Correlation .052 .552 
Sig. (2-tailed) .605 .000 
N 100 100 
X6 
Pearson Correlation .133 .500 
Sig. (2-tailed) .187 .000 
N 100 100 
X7 
Pearson Correlation 1 .417 
Sig. (2-tailed)  .000 
N 100 100 
Total 
Pearson Correlation .417
*
 1
**
 
Sig. (2-tailed) .000  
N 100 100 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Faktor Religiusitas (X3) 
Correlations 
 X1 X2 X3 X4 X5 X6 
X1 
Pearson 
Correlation 
1 .124 .001 -.067 .019 .064 
Sig. (2-tailed)  .219 .992 .510 .854 .530 
N 100 100 100 100 100 100 
X2 
Pearson 
Correlation 
.124 1 .294
**
 .065 .118 .278
**
 
Sig. (2-tailed) .219  .003 .523 .240 .005 
N 100 100 100 100 100 100 
X3 
Pearson 
Correlation 
.001 .294
**
 1 .414
**
 .384
**
 -.136 
Sig. (2-tailed) .992 .003  .000 .000 .179 
N 100 100 100 100 100 100 
X4 
Pearson 
Correlation 
-.067 .065 .414
**
 1 .345
**
 -.040 
Sig. (2-tailed) .510 .523 .000  .000 .694 
N 100 100 100 100 100 100 
X5 
Pearson 
Correlation 
.019 .118 .384
**
 .345
**
 1 -.045 
Sig. (2-tailed) .854 .240 .000 .000  .654 
N 100 100 100 100 100 100 
X6 
Pearson 
Correlation 
.064 .278
**
 -.136 -.040 -.045 1 
Sig. (2-tailed) .530 .005 .179 .694 .654  
N 100 100 100 100 100 100 
X7 
Pearson 
Correlation 
.417
**
 -.018 .038 .065 .147 -.071 
Sig. (2-tailed) .000 .861 .710 .520 .144 .482 
N 100 100 100 100 100 100 
Total 
Pearson 
Correlation 
.420
**
 .533
**
 .600
**
 .562
**
 .589
**
 .307
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .002 
N 100 100 100 100 100 100 
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Correlations 
 X7 Total 
X1 
Pearson 
Correlation 
.417 .420 
Sig. (2-tailed) .000 .000 
N 100 100 
X2 
Pearson 
Correlation 
-.018 .533 
Sig. (2-tailed) .861 .000 
N 100 100 
X3 
Pearson 
Correlation 
.038 .600
**
 
Sig. (2-tailed) .710 .000 
N 100 100 
X4 
Pearson 
Correlation 
.065 .562 
Sig. (2-tailed) .520 .000 
N 100 100 
X5 
Pearson 
Correlation 
.147 .589 
Sig. (2-tailed) .144 .000 
N 100 100 
X6 
Pearson 
Correlation 
-.071 .307
**
 
Sig. (2-tailed) .482 .002 
N 100 100 
X7 
Pearson 
Correlation 
1
**
 .415 
Sig. (2-tailed)  .000 
N 100 100 
Total 
Pearson 
Correlation 
.415
**
 1
**
 
Sig. (2-tailed) .000  
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Faktor Pelayanan (X4) 
Correlations 
 X1 X2 X3 X4 X5 X6 
X1 
Pearson Correlation 1 .269
**
 .058 .045 .232
*
 .273
**
 
Sig. (2-tailed)  .007 .564 .659 .020 .006 
N 100 100 100 100 100 100 
X2 
Pearson Correlation .269
**
 1 .320
**
 .384
**
 .051 .375
**
 
Sig. (2-tailed) .007  .001 .000 .613 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
X3 
Pearson Correlation .058 .320
**
 1 .282
**
 .142 .153 
Sig. (2-tailed) .564 .001  .005 .160 .129 
N 100 100 100 100 100 100 
X4 
Pearson Correlation .045 .384
**
 .282
**
 1 .099 .315
**
 
Sig. (2-tailed) .659 .000 .005  .328 .001 
N 100 100 100 100 100 100 
X5 
Pearson Correlation .232
*
 .051 .142 .099 1 .145 
Sig. (2-tailed) .020 .613 .160 .328  .151 
N 100 100 100 100 100 100 
X6 
Pearson Correlation .273
**
 .375
**
 .153 .315
**
 .145 1 
Sig. (2-tailed) .006 .000 .129 .001 .151  
N 100 100 100 100 100 100 
X7 
Pearson Correlation .065 .199
*
 .197
*
 .107 .211
*
 .250
*
 
Sig. (2-tailed) .521 .047 .050 .290 .035 .012 
N 100 100 100 100 100 100 
X8 
Pearson Correlation .049 .220
*
 .242
*
 .270
**
 .162 .341
**
 
Sig. (2-tailed) .631 .028 .015 .007 .108 .001 
N 100 100 100 100 100 100 
X9 
Pearson Correlation .033 .134 .043 .092 .209
*
 .239
*
 
Sig. (2-tailed) .742 .185 .675 .365 .037 .017 
N 100 100 100 100 100 100 
X10 
Pearson Correlation .121 .177 -.028 .109 .199
*
 .376
**
 
Sig. (2-tailed) .229 .078 .785 .278 .047 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Total 
Pearson Correlation .405
**
 .599
**
 .450
**
 .509
**
 .473
**
 .664
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
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Correlations 
 X7 X8 X9 X10 Total 
X1 
Pearson Correlation .065 .049
**
 .033 .121 .405
*
 
Sig. (2-tailed) .521 .631 .742 .229 .000 
N 100 100 100 100 100 
X2 
Pearson Correlation .199
**
 .220 .134
**
 .177
**
 .599 
Sig. (2-tailed) .047 .028 .185 .078 .000 
N 100 100 100 100 100 
X3 
Pearson Correlation .197 .242
**
 .043 -.028
**
 .450 
Sig. (2-tailed) .050 .015 .675 .785 .000 
N 100 100 100 100 100 
X4 
Pearson Correlation .107 .270
**
 .092
**
 .109 .509 
Sig. (2-tailed) .290 .007 .365 .278 .000 
N 100 100 100 100 100 
X5 
Pearson Correlation .211
*
 .162 .209 .199 .473 
Sig. (2-tailed) .035 .108 .037 .047 .000 
N 100 100 100 100 100 
X6 
Pearson Correlation .250
**
 .341
**
 .239 .376
**
 .664 
Sig. (2-tailed) .012 .001 .017 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 
X7 
Pearson Correlation 1 .290
*
 .361
*
 .163 .547
*
 
Sig. (2-tailed)  .003 .000 .105 .000 
N 100 100 100 100 100 
X8 
Pearson Correlation .290 1
*
 .109
*
 .293
**
 .582 
Sig. (2-tailed) .003  .281 .003 .000 
N 100 100 100 100 100 
X9 
Pearson Correlation .361 .109 1 .208 .462
*
 
Sig. (2-tailed) .000 .281  .038 .000 
N 100 100 100 100 100 
X10 
Pearson Correlation .163 .293 .208 1 .519
*
 
Sig. (2-tailed) .105 .003 .038  .000 
N 100 100 100 100 100 
Total 
Pearson Correlation .547
**
 .582
**
 .462
**
 .519
**
 1
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Faktor Reputasi (X5) 
Correlations 
 X1 X2 X3 X4 X5 X6 
X1 
Pearson Correlation 1 .047 .236
*
 .173 -.049 -.025 
Sig. (2-tailed)  .642 .018 .085 .625 .808 
N 100 100 100 100 100 100 
X2 
Pearson Correlation .047 1 .287
**
 .325
**
 .079 .319
**
 
Sig. (2-tailed) .642  .004 .001 .436 .001 
N 100 100 100 100 100 100 
X3 
Pearson Correlation .236
*
 .287
**
 1 .414
**
 .219
*
 .188 
Sig. (2-tailed) .018 .004  .000 .029 .061 
N 100 100 100 100 100 100 
X4 
Pearson Correlation .173 .325
**
 .414
**
 1 .205
*
 .224
*
 
Sig. (2-tailed) .085 .001 .000  .041 .025 
N 100 100 100 100 100 100 
X5 
Pearson Correlation -.049 .079 .219
*
 .205
*
 1 .333
**
 
Sig. (2-tailed) .625 .436 .029 .041  .001 
N 100 100 100 100 100 100 
X6 
Pearson Correlation -.025 .319
**
 .188 .224
*
 .333
**
 1 
Sig. (2-tailed) .808 .001 .061 .025 .001  
N 100 100 100 100 100 100 
X7 
Pearson Correlation -.033 .143 .085 .030 .138 .228
*
 
Sig. (2-tailed) .743 .155 .402 .766 .172 .023 
N 100 100 100 100 100 100 
X8 
Pearson Correlation .126 -.008 .066 .001 .158 .035 
Sig. (2-tailed) .210 .940 .515 .996 .116 .726 
N 100 100 100 100 100 100 
Total 
Pearson Correlation .338
**
 .548
**
 .607
**
 .585
**
 .537
**
 .589
**
 
Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
 
Correlations 
 X7 X8 Total 
X1 
Pearson Correlation -.033 .126 .338
*
 
Sig. (2-tailed) .743 .210 .001 
N 100 100 100 
X2 Pearson Correlation .143 -.008 .548
**
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Sig. (2-tailed) .155 .940 .000 
N 100 100 100 
X3 
Pearson Correlation .085
*
 .066
**
 .607 
Sig. (2-tailed) .402 .515 .000 
N 100 100 100 
X4 
Pearson Correlation .030 .001
**
 .585
**
 
Sig. (2-tailed) .766 .996 .000 
N 100 100 100 
X5 
Pearson Correlation .138 .158 .537
*
 
Sig. (2-tailed) .172 .116 .000 
N 100 100 100 
X6 
Pearson Correlation .228 .035
**
 .589 
Sig. (2-tailed) .023 .726 .000 
N 100 100 100 
X7 
Pearson Correlation 1 .231 .452 
Sig. (2-tailed)  .021 .000 
N 100 100 100 
X8 
Pearson Correlation .231 1 .385 
Sig. (2-tailed) .021  .000 
N 100 100 100 
Total 
Pearson Correlation .452
**
 .385
**
 1
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  
N 100 100 100 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Keputusan Menyimpan Dana (Y) 
Correlations 
 X1 X2 X3 X4 X5 X6 
X1 
Pearson Correlation 1 .151 .035 .128 .263
**
 .112 
Sig. (2-tailed)  .135 .732 .203 .008 .266 
N 100 100 100 100 100 100 
X2 
Pearson Correlation .151 1 .337
**
 .305
**
 .043 .287
**
 
Sig. (2-tailed) .135  .001 .002 .669 .004 
N 100 100 100 100 100 100 
X3 
Pearson Correlation .035 .337
**
 1 .281
**
 .064 .062 
Sig. (2-tailed) .732 .001  .005 .525 .540 
N 100 100 100 100 100 100 
X4 
Pearson Correlation .128 .305
**
 .281
**
 1 .425
**
 .370
**
 
Sig. (2-tailed) .203 .002 .005  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
X5 
Pearson Correlation .263
**
 .043 .064 .425
**
 1 .326
**
 
Sig. (2-tailed) .008 .669 .525 .000  .001 
N 100 100 100 100 100 100 
X6 
Pearson Correlation .112 .287
**
 .062 .370
**
 .326
**
 1 
Sig. (2-tailed) .266 .004 .540 .000 .001  
N 100 100 100 100 100 100 
X7 
Pearson Correlation -.039 .150 .257
**
 -.162 -.048 -.111 
Sig. (2-tailed) .703 .137 .010 .107 .634 .269 
N 100 100 100 100 100 100 
X8 
Pearson Correlation -.032 .229
*
 .252
*
 .025 .126 .267
**
 
Sig. (2-tailed) .754 .022 .011 .807 .211 .007 
N 100 100 100 100 100 100 
X9 
Pearson Correlation -.024 .016 .063 -.006 .084 -.043 
Sig. (2-tailed) .809 .874 .534 .951 .406 .668 
N 100 100 100 100 100 100 
X10 
Pearson Correlation .008 .188 .048 .075 .251
*
 .372
**
 
Sig. (2-tailed) .938 .061 .633 .457 .012 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Total 
Pearson Correlation .354
**
 .568
**
 .482
**
 .514
**
 .557
**
 .559
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
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Correlations 
 X7 X8 X9 X10 Total 
X1 
Pearson Correlation -.039 -.032 -.024 .008 .354
**
 
Sig. (2-tailed) .703 .754 .809 .938 .000 
N 100 100 100 100 100 
X2 
Pearson Correlation .150 .229 .016
**
 .188
**
 .568 
Sig. (2-tailed) .137 .022 .874 .061 .000 
N 100 100 100 100 100 
X3 
Pearson Correlation .257 .252
**
 .063 .048
**
 .482 
Sig. (2-tailed) .010 .011 .534 .633 .000 
N 100 100 100 100 100 
X4 
Pearson Correlation -.162 .025
**
 -.006
**
 .075 .514
**
 
Sig. (2-tailed) .107 .807 .951 .457 .000 
N 100 100 100 100 100 
X5 
Pearson Correlation -.048
**
 .126 .084 .251
**
 .557 
Sig. (2-tailed) .634 .211 .406 .012 .000 
N 100 100 100 100 100 
X6 
Pearson Correlation -.111 .267
**
 -.043 .372
**
 .559
**
 
Sig. (2-tailed) .269 .007 .668 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 
X7 
Pearson Correlation 1 .198 .302
**
 .120 .342 
Sig. (2-tailed)  .048 .002 .235 .001 
N 100 100 100 100 100 
X8 
Pearson Correlation .198 1
*
 .034
*
 .180 .472 
Sig. (2-tailed) .048  .734 .073 .000 
N 100 100 100 100 100 
X9 
Pearson Correlation .302 .034 1 .177 .338 
Sig. (2-tailed) .002 .734  .078 .001 
N 100 100 100 100 100 
X10 
Pearson Correlation .120 .180 .177 1 .532
*
 
Sig. (2-tailed) .235 .073 .078  .000 
N 100 100 100 100 100 
Total 
Pearson Correlation .342
**
 .472
**
 .338
**
 .532
**
 1
**
 
Sig. (2-tailed) .001 .000 .001 .000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 6 : Uji Reliabilitas  
Faktor Promosi (X1) 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.736 7 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
X1 3.61 .777 100 
X2 3.81 .950 100 
X3 3.68 .827 100 
X4 3.92 .907 100 
X5 3.73 1.014 100 
X6 3.60 .876 100 
X7 3.33 .682 100 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X1 22.07 8.975 .038 .576 
X2 21.87 7.084 .350 .460 
X3 22.00 8.000 .229 .512 
X4 21.76 6.831 .444 .418 
X5 21.95 7.119 .297 .484 
X6 22.08 7.367 .341 .466 
X7 22.35 8.674 .153 .535 
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Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
25.68 9.755 3.123 7 
 
 
Faktor Lokasi (X2) 
Scale: ALL VARIABLE 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.743 7 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
X1 3.64 .871 100 
X2 3.73 1.014 100 
X3 3.59 .877 100 
X4 3.62 .896 100 
X5 3.75 .936 100 
X6 3.73 .920 100 
X7 3.62 .722 100 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X1 22.04 7.514 -.070 .050 .426 
X2 21.95 6.109 .160 .136 .301 
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X3 22.09 6.366 .181 .202 .289 
X4 22.06 6.441 .152 .151 .306 
X5 21.93 5.904 .254 .137 .240 
X6 21.95 6.189 .197 .123 .278 
X7 22.06 6.764 .174 .050 .299 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
25.68 7.937 2.817 7 
 
 
Faktor Religiusitas (X3) 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.776 7 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
X1 3.76 .854 100 
X2 3.66 .844 100 
X3 3.92 .907 100 
X4 3.72 1.016 100 
X5 3.56 .914 100 
X6 3.62 .908 100 
X7 3.82 .757 100 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X1 22.30 7.869 .153 .468 
X2 22.40 7.293 .291 .408 
X3 22.14 6.829 .354 .373 
X4 22.34 6.873 .267 .415 
X5 22.50 6.879 .337 .381 
X6 22.44 8.451 .010 .532 
X7 22.24 7.982 .181 .455 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
26.06 9.330 3.054 7 
 
 
Faktor Pelayanan (X4) 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.703 10 
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Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
X1 3.70 .882 100 
X2 3.85 .957 100 
X3 3.68 .863 100 
X4 3.78 .871 100 
X5 3.64 .948 100 
X6 3.62 .908 100 
X7 3.71 .935 100 
X8 3.64 .990 100 
X9 3.82 .892 100 
X10 3.52 1.000 100 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X1 33.26 20.679 .236 .701 
X2 33.11 18.725 .448 .665 
X3 33.28 20.345 .290 .692 
X4 33.18 19.826 .357 .682 
X5 33.32 19.917 .300 .692 
X6 33.34 18.348 .538 .650 
X7 33.25 19.280 .389 .676 
X8 33.32 18.765 .420 .670 
X9 33.14 20.162 .299 .691 
X10 33.44 19.340 .343 .685 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
36.96 23.352 4.832 10 
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Faktor Reputasi (X5) 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.788 8 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
X1 3.38 .814 100 
X2 3.62 .908 100 
X3 3.26 .848 100 
X4 3.44 .880 100 
X5 3.47 .969 100 
X6 3.47 .937 100 
X7 3.22 .883 100 
X8 3.09 .842 100 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X1 23.57 11.621 .118 .602 
X2 23.33 10.183 .333 .541 
X3 23.69 9.953 .423 .514 
X4 23.51 10.010 .387 .524 
X5 23.48 10.131 .303 .551 
X6 23.48 9.848 .376 .526 
X7 23.73 10.846 .226 .574 
X8 23.86 11.314 .161 .592 
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Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
26.95 12.937 3.597 8 
 
 
Keputusan Menyimpan Dana (Y) 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 86.2 
Excluded
a
 16 13.8 
Total 116 100.0 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.712 10 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
Y1 3.60 .985 100 
Y2 3.80 .953 100 
Y3 3.67 .829 100 
Y4 3.91 .911 100 
Y5 3.71 1.028 100 
Y6 3.59 .877 100 
Y7 3.64 .905 100 
Y8 3.78 .905 100 
Y9 3.72 .922 100 
Y10 3.67 1.035 100 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Y1 33.49 17.424 .139 .621 
Y2 33.29 15.663 .393 .559 
Y3 33.42 16.691 .319 .579 
Y4 33.18 16.230 .337 .574 
Y5 33.38 15.531 .364 .565 
Y6 33.50 15.970 .399 .560 
Y7 33.45 17.624 .144 .617 
Y8 33.31 16.580 .290 .585 
Y9 33.37 17.629 .137 .619 
Y10 33.42 15.741 .332 .574 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
37.09 19.537 4.420 10 
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Lampiran 7 : Uji Multikolinearitas 
Variables Entered/Removed
a
 
Model Variables 
Entered 
Variables 
Removed 
Method 
1 
faktor reputasi, 
faktor religius, 
faktor 
pelayanan, 
faktor lokasi, 
faktor promosi
b
 
. Enter 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANOVAb
1508.582 5 301.716 66.637 .000a
425.608 94 4.528
1934.190 99
Regression
Residual
Total
Model
1
Sum of
Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), faktor reputasi,  faktor religius, f aktor pelayanan, faktor
lokasi, faktor promosi
a. 
Dependent Variable: keputusan meny impan danab. 
Coefficientsa
.398 2.515
.521 1.920
.309 3.236
.818 1.222
.967 1.034
f aktor promosi
f aktor lokasi
f aktor religius
f aktor pelayanan
f aktor reputasi
Model
1
Tolerance VIF
Collinearity  Statistics
Dependent Variable: keputusan menyimpan danaa. 
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Lampiran 8 : Uji Heterokesdastisitas 
Chat 
_ 
 
Lampiran 9 : Uji Autokorelasi 
 
Model Summary
b
 
Model Change Statistics Durbin-Watson 
df2 Sig. F Change 
1 94
a
 .000 1.875 
 
a. Predictors: (Constant), faktor reputasi, faktor religius, faktor pelayanan, faktor lokasi, faktor 
promosi 
b. Dependent Variable: keputusan menyimpan dana 
Regression Adjusted (Press) Predicted Value
504540353025
ke
pu
tu
sa
n m
en
yim
pa
n d
an
a
50
45
40
35
30
25
Scatterplot
Dependent Variable: keputusan menyimpan dana
Variables Entered/Removedb
f aktor
reputasi,
f aktor
religius,
f aktor
pelayanan,
f aktor
lokasi,
f aktor
promosi
a
. Enter
Model
1
Variables
Entered
Variables
Removed Method
All requested v ariables entered.a. 
Dependent Variable: keputusan menyimpan danab. 
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Lampiran 10 : Uji Normalitas 
Chat 
__ 
 
 
 
 
 
 
ANOVAb
1508.582 5 301.716 66.637 .000a
425.608 94 4.528
1934.190 99
Regression
Residual
Total
Model
1
Sum of
Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), faktor reputasi,  faktor religius, f aktor pelayanan, faktor
lokasi, faktor promosi
a. 
Dependent Variable: keputusan meny impan danab. 
Observed Cum Prob
1.00.80.60.40.20.0
Ex
pe
cte
d C
um
 P
ro
b
1.0
0.8
0.6
0.4
0.2
0.0
Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: keputusan menyimpan dana
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Lampiran 11 : Uji Analisis Regresi Berganda 
 
 
Model Summary
b
 
Model R R 
Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics 
R Square 
Change 
F 
Change 
df1 
1 .883
a
 .780 .768 2.128 .780 66.637 5 
a. Predictors: (Constant), faktor reputasi, faktor religius, faktor pelayanan, faktor lokasi, faktor 
promosi 
b. Dependent Variable: keputusan menyimpan dana 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANOVAb
1508.582 5 301.716 66.637 .000a
425.608 94 4.528
1934.190 99
Regression
Residual
Total
Model
1
Sum of
Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), faktor reputasi,  faktor religius, f aktor pelayanan, faktor
lokasi, faktor promosi
a. 
Dependent Variable: keputusan meny impan danab. 
Descriptive Statistics 
37.09 4.420 100 
25.68 3.123 100 
25.68 2.817 100 
26.06 3.054 100 
36.96 4.832 100 
26.95 3.597 100 
keputusan 
menyimpan dana 
faktor promosi 
faktor lokasi 
faktor religiusitas 
faktor pelayanan 
faktor reputasi 
Mean Std. Deviation N 
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Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 3.594 2.861  1.256 .212 
faktor promosi .574 .109 .405 5.282 .000 
faktor lokasi .591 .105 .376 5.615 .000 
faktor religiusitas .236 .126 .163 1.870 .065 
faktor pelayanan .115 .049 .126 2.352 .021 
faktor reputasi .015 .060 .012 .243 .808 
a. Dependent Variable: keputusan menyimpan dana 
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Lampiran 12 : Daftar Riwayat Hidup 
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E-mail    : dinarahma889@gmail.com 
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1. TK AISIYAH Plupuh Tahun 2000 
2. SD Negeri Manyarejo Tahun 2006 
3. SMP Negeri 1 Plupuh Tahun 2009 
4. SMA Negeri 1 Gemolong Tahun 2012 
5. IAIN Surakarta Angkatan Tahun 2012 
 
